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ONSOZ

Isletmelerin yabanci pazarlara acilarak uluslararasilasmalar1 olgusunu iilkeler
arasi psikolojik mesafe kuramina dayanarak agiklayan ve bu dogrultuda asamali bir
uluslararasilasma desenini 6ngoren siire¢ temelli yaklasimlarin aksine; sergiledikleri
uluslararasilagsma davraniglarinin mevcut modellerle agiklanamadigi fark edilerek,
doksanli yillarda uluslararasi isletmecilik alanyazininda kendine 6zgii bir olgu olarak
incelenmeye baslamigs kiiresel dogan isletmeler, bu ¢alismanin konusunu
olusturmaktadir. Kuruluslarini takip eden birkag yil igerisinde ihracata baslayan ve
toplam satis gelirlerinin dnemli bir boliimiinii yabanci pazarlardan elde eden kiiresel
dogan isletmelerin, s6z konusu erken uluslararasilagsma basarilarini1 borglu olduklari
dissal ve icsel degiskenlerin aydinlatilmasina yonelik 6nemli nicelik ve nitelikteki
bilimsel ¢alismalara ragmen, konuya dair lizerinde giinlimiize dek tam bir uzlagsma
saglanamamis Onemli meseleler, kavramin kapsayicit bir tanimi gibi bazi temel
noktalar1 da icermektedir. Giincel baz1 ¢alismalarda, bu alanda yapilacak gorgiil
aragtirmalara yol gosterici nitelikte daha fazla sayida kuramsal ¢alismaya yonelik
devam eden ihtiya¢ vurgulanmaktadir. Ayrica Tiirkiye’de faaliyet gostermekte olan
kiiresel dogan isletmelere yonelik yapilmis ¢alismalar da sinirhi sayidadir. Bu
gerekgelerle, Balikesir’de faaliyet gosteren kiiresel dogan isletmelere yonelik

kuramsal bir ¢aligmanin alanyazina katki saglayabilecegi diigiiniilmiistiir.

Bu calismanin yiiriitilmesinde sonsuz destegiyle yanimda olan degerli
damigsmanim saymn Yrd. Dog¢. Dr. Halil Ibrahim OZMEN’e, Balikesir’de faaliyet
gostermekte olan ihracatgr igletmelere dair saglamis olduklari degerli bilgiler
nedeniyle Balikesir Ticaret Odasi’nin yardimsever personeline, degerli calisma
arkadaslarima, samimi cevaplart ve konukseverlikleriyle bu ¢alismanin
yayimlanmasini miimkiin kilan girisimcilerimize ve en Onemlisi beni yetistirip

bugiinlere getiren anneme ve babama sonsuz tesekkiirlerimi sunarim.

Giiven DEMIRDAS

Haziran 2017, Balikesir



OZET

ULUSLARARASILASMA MODELi OLARAK KURESEL DOGAN
ISLETMELER: BALIKESIR ILI IHRACATCI ISLETMELERI UZERINE
BiR ARASTIRMA

DEMIRDAS, Giiven

Yiiksek Lisans Tezi, Uluslararasi Ticaret ve Pazarlama Anabilim Dah
Tez Damismani: Yrd. Dog. Dr. Halil ibrahim OZMEN
2017, 140 Sayfa

Yaygmn kaynak kisithiliklari ve uluslararasi tecriibe eksikliklerine ragmen
istisnai bir hizla uluslararasilastiklar1 gozlemlenen ve bu yonleriyle lilkeler arasi
psikolojik mesafe temelinde asamali bir uluslararasilasma desenini ongoren geleneksel
stire¢ modellerinin kapsam1 icerisinde degerlendirilemeyen kiiresel dogan isletmeler,
kiigiik ve orta biiyiikliikteki isletmelerin {ilke ekonomilerine saglayabilecekleri
katkinin en ug 6rnekleri olarak nitelendirilmektedirler.

Balikesir ilinde faaliyet gostermekte olan 5 kiiresel dogan isletme iizerinde
yiirlitiilmiis bu ¢oklu vaka caligmasinin amaci, erken uluslararasilasmay1 saglayan
igsel ve digsal faktorlerin aydinlatilmasina yonelik yiiriitiilecek gorgiil ¢alismalara
katki saglayacak temel verilere ulasmaktir. Bu baglamda; girisimci nitelik ve
motivasyonlari, yabanci pazar tercihinde goéz Oniinde bulundurulan kistaslarin
psikolojik mesafe tanimina uyumu ve isletmeleri yabanci pazarda faaliyet gdstermeye
yoneltmis olmas1 muhtemel yerel pazar degiskenlerine iligkin bilgilere ulasilmaya

calisilmistir.

Aragtirma sonucunda, baskin proaktif girisimciligin yaninda {riiniin yerel
pazarda beklenen talebi gérmemesi gibi bazi digsal etkenlerin de olgunun ortaya
cikmasinda etkili oldugu diisiiniilmektedir. Ayrica llkeler arasi psikolojik mesafe
faktoriiniin kiiresel dogan isletmelerin de yabanci pazar tercihlerinde etkili oldugu
goriilmistiir. Son olarak, halihazirda ihracat yapmakta olan aile isletmelerinden
koparak hazir bir yabanci miisteri portfoyiiyle faaliyetlerine baslama firsat1 bulan
isletmelerin, kiiresel dogan isletmelerin Ozgiin bir tiriini temsil ettiklerini

diisiindiirecek bulgulara ulasilmistir.

Anahtar Kelimeler: Kiiresel Dogan Isletme, Uppsala Uluslararasilagsma

Modeli, Y6netim inovasyonu Modelleri, Uluslararas1 Girisimcilik



ABSTRACT

BORN GLOBAL FIRMS AS AN INTERNATIONALIZATION MODEL: A
RESEARCH ON EXPORTER FIRMS LOCATED IN BALIKESIR
PROVINCE

DEMIRDAS, Giiven

Master’s Thesis, Department of International Trade and Marketing,
Adviser: Assist. Prof. Dr. Halil ibrahim OZMEN
2017, 140 pages

Born global firms, which, despite their prevalent resource constraints and
limited international experience internationalize at an exceptional pace and hence can
not be included within the scope of behavioral process models that foresee a gradual
internationalization pattern on the basis of psychic distance between countries,
presents best examples of the economical contribution can be provided by small and
medium enterprises for their respective homelands.

The aim of this multi-case study conducted on 5 born global firms operating at
Balikesir, a province in Turkey, is to reach the basic knowledge to clarify the internal
and external factors that give rise to rapid internationalization, in order to contribute
prospective empirical studies. In this context; entrepreneurial qualities and
motivations, criterias pertaining foreign market preferences, and possible local market
dynamics that may lead entrepreneurs to operate in foreign markets were investigated.

As a result of the research, it is considered that some internal factors such as
the proactive entrepreneurship orientation as well as the external factors such as
insufficent demand of the product in the local market are determinative in the
emergence of the phenomenon. In addition, it was observed that the psychic distance
factor between the countries is influential also on the foreign market preferences of the
global born enterprises. Finally, we have come to the conclusion that enterprises that
have the opportunity to start their operations with an available foreign client portfolio
thanks to their separation from exporting family businesses, represent a unique breed
of born global firms.

Key Words: Born Global Firm, Uppsala Internationalisation Model,
Innovation Models, International Entrepreneurship
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1. GIRIS

Calismanin girig boliimiinde sirasiyla; c¢aligmanin ele aldigi problem,
calismanin temel ve alt amaclari, ¢alismanin alanyazina saglayacagi olasi katkilar
iceren Onem, calismanin ylriitilmesinde benimsenmis bilimsel yontem, ¢alismanin
dayandigi temel varsayimlar, benimsenmis yontemsel yaklagimin dogasindan
kaynaklanan veya calismaya 0zgii olan sinirhiliklar ve ¢aligmanin baglami iginde

siklikla bagvurulmus bazi kavramlara iliskin tanimlamalara yer verilmistir.

1.1. Problem

Bugiin Diinya’nin farkli iilke ve bolgelerinde faaliyet gdsterdikleri bilinen
kiiresel dogan isletmelerin [KDI], uluslararasilasan firmalarin tipik drnekleri olma
yolunda ilerledikleri yoniindeki diisiinceye ragmen (Knight ve Cavusgil, 2005: 17);
0zgiin bir konu olarak ancak 1980°1i yilarin sonlarinda sinirli sayidaki aragtirmada ele
alinabilmis olguyu (Fan ve Phan, 2007: 1115; Hagen ve Zucchella, 2014: 498; Knight
ve Liesch, 2015: 96-97) ortaya ¢ikaran dissal ve igsel degiskenlere dair bazi teorik
belirsizlikler ile bu firmalarin iilke ekonomilerine sagladiklar1 katkilara iligkin
verilerin  yetersizligi/kisitliligi  sorunu, varligini giiniimiizde de siirdirmektedir
(Eurofound, 2012: 67; M. Gabrielsson, Kirpalani, Dimitratos, Solberg ve Zucchella,
2008: 385; Rasmussen ve Madsen, 2002: 13; A. Rialp, J. Rialp, Urbano ve Vaillant,
2005: 134). Konuya 6zgii bu teorik belirsizlikler; kiiresel dogan isletme kavraminin,
tizerinde tam bir konsensiis saglanmig kapsayici bir taniminin mevcut olmamasi gibi

temel bir meseleyi de kapsamaktadir (Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 65).

Alanyazinda, farkli iilkelerde konuya yonelik yiiriitiilecek bilimsel
caligmalarin, KDI’lerin yaygmliginin belirlenmesi, olguyu ortaya cikaran igsel ve
digsal degiskenlerin daha net bir bicimde ortaya konulabilmesi ve olgunun iilke
ekonomileri ve Diinya ticareti acisindan ortaya koydugu potansiyelin

netlestirilebilmesi agisindan faydali olacagi belirtilmistir (Coviello, 2015: 23-24;



Efrat, Gilboa ve Yonatany, 2016: 7). Bu baglamda, bu tez g¢aligmasmin temel
problemini, Balikesir ilinde faaliyet gdsteren ihracatc1 isletmeler igerisinde KDI’lerin
mevcut olup olmadiklarinin tespiti; mevcut olmalari durumunda yayginliklarinin ve

sergiledikleri uluslararasilasma desenlerinin belirlenmesi olusturmaktadir

1.2. Amag

Aragtirmanin temel amaci, Tirkiye’nin de aralarinda bulundugu yiikselen
ekonomiler igerisinde sayilarinin 6niimiizdeki yillarda tistel bir hizla artmasi beklenen
KDI olgusunun (Persinger, Civi ve Vostina, 2007: 76-77) ortaya ¢ikmasina zemin
hazirlayan igsel ve dissal etkenler ile KDI’lere 6zgii olmas1 muhtemel davranislara
iliskin bulgulara ulasarak konuya iliskin simirli nicelikteki yerli alanyazina katkida

bulunmaktir. Bu baglamda 6zellikle su konularin aydinlatilmasi amaglanmistir:

1) KDI  girisimcileri/iist ~ diizey  yoneticileri, kendilerini  geleneksel
uluslararasilagma modellerinin 6ngérdiigii asamali desene uygun bigimde
uluslararasilagsan firma girisimcileri/iist diizey yoneticilerinden farkli kilmasi
muhtemel belirli motivasyon ve nitelikleri sergilemekteler midir?

2) KDI’ler iiretim, pazarlama ve iletisim faaliyetlerinde 6zgiin davranislar
sergilemekte midir?

3) KDI’ler iiretim, pazarlama ve iletisim faaliyetlerinde teknolojiden ne diizeyde
yararlanmaktadir?

4) KDI’lerin inovasyon faaliyetlerine yaklagimlar1 nasildir?

5) KDI’ler daha ¢ok hangi rekabet avantajlaria sahiptir?

6) Sebeke partnerleri ile iliskiler ya da girisimcilerin sahsi iligkileri KDI

olgusunun ortaya ¢ikmasinda etki sahibi midir?

1.3. Onem

Uluslararas1 pazarlardaki tecriibe eksikliklerine ve kaynak sikintilarina ragmen
yiikksek katma degerli iiretim yapan kiigiik dlgekli isletmelerin, biiyiik ¢ok uluslu
isletmelerle uluslararas1 pazarlarda rekabet edebilecekleri sonucunu ortaya koymasi
bakimindan son derece énemli olan KDI’ler, Diinya genelinde olduk¢a fazla sayida
gbzlemlenmeye baslayan bir olgudur ve uluslararasi ticarette giderek artan bir etkiye

sahiptir (Knight, Madsen ve Servais, 2004: 645).



Bu alanda yapilmig bazi ¢alismalarin (McDougall ve Oviatt, 1994; Knight ve
Cavusgil, 2004) oldukga prestijli ddiillere layik goriilmiis olmas1 (Knight ve Liesch,
2015: 98) akademi ¢evrelerinde konuya atfedilen 6nemin kanit1 sayilabilir. Kiigiik ve
Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve Destekleme Idaresi Baskanligi [KOSGEB]
tarafindan 2012 yilindan itibaren diizenlenmeye baslanan Kiiresel Dogan Girisimci
Odiilleri (KOSGEB, 2016) ve Avrupa Yasam ve Calisma Sartlarmi Gelistirme
Fonu’nun KDI’lerin emek istihdami konusunda sunduklari potansiyele iliskin
hazirlamis oldugu rapor (Eurofound, 2012) da resmi kurumlarin konunun 6nemine

dair artan farkindaliklarinin birer gostergesi niteligindedir.

Ancak bu alanda yapilmis dikkate deger nitelik ve nicelikteki c¢aligmalara
ragmen, konuya iliskin daha derin ve kapsayici teorik yaklagimlara olan ihtiyacin
stirmekte oldugu, giincel ¢alismalarda ifade edilmeye devam etmektedir (Knight ve
Liesch, 2015: 98; Gerschewski, Rose ve Lindsay, 2015: 558). Balikesir ili 6zelinde
KDI’lere iliskin bir arastirmanin bu giine kadar yapilmamis olmasi nedeniyle, ilde
faaliyet gosteren KDI’lerin belirlenmesi ve diger isletmelere yonelik 6rnek modellerin

ortaya konulmasi ayrica 6nem tasimaktadir.

1.4. Varsayimlar

Bu arastirmanin 4 temel varsayimi bulunmaktadir:

1) Bir sonraki boliimde ayrintili olarak deginilmis; nitel aragtirmalarin
dogasindan kaynaklanan bazi1 dezavantajlarin, aragtirmanin bulgular {izerinde
kritik bir etkide bulunmadig1 varsayilmaktadir.

2) Vaka ¢alismalarina katkida bulunan gériisme muhataplarinin, sorulara diirtist
bir tavirla cevap verdikleri varsayilmaktadir.

3) Benimsenmis arastirma modelinin arastirmada aydinlatilmasi amaglanan
konulara uygun bir nitelik, yap1 ve kapsayicilikta oldugu varsayilmaktadir.

4) Balikesir Ticaret Odasi tarafindan saglanan “Ihracatci Isletmeler Listesi”nin

eksiksiz olarak hazirlandig1 varsayilmistir.



1.5. Simirhiliklar

Calisma kisitlarinin, nitel arastirmalarin dogasindan kaynaklanan genel kisitlar
ve bu calismaya Ozgii 6zel kisitlar seklinde ifade edilmesi miimkiindiir. Nitel

caligmalarin tamamu i¢in gegerli oldugu diisiiniilen kisitlar sunlardir:

1) Arastirmanin kalitesi aragtirmacinin yetkinliklerine bagimli olup (Choy, 2014:
102), arastirmacinin sahsi On yargilarindan etkilenebilmektedir (Anderson,
2010: 2).

2) Nitel arastirmalarda ¢ogunlukla kaginilmaz olan, aragtirmacinin verilerin
toplanmasi sirasinda ortamda bulunma mecburiyeti, muhataplarin cevaplarini
etkileyebilmektedir (Anderson, 2010: 3).

3) Bulgularin raporlanmasi sirasinda anonimligin saglanmasina dair etik sorunlar
ortaya ¢ikabilir (Anderson, 2010: 3).

4) Nicel galismalarin aksine, nitel calisma bulgularinin istatistiksel anlamliliginin
cogunlukla test edilememesi nedeniyle, bu bulgular daha genis bir popiilasyona
genellenemez (Atieno, 2009: 17).

5) Dildeki kindye ve mecazlardan kaynaklanabilecek anlam karmasasi ve
belirsizliklerden kaynaklanan riskler nitel ¢alismalarda daha fazladir (Atieno,
2009: 17).

Nitel arastirmalarin yiiriitiilmesi ve analizinin yapilmasi oldukc¢a zaman alici
bir siirectir (Choy, 2014: 101; Anderson, 2010: 2-3). Nitel ¢alisma bulgularinin
genellestirilememesi sorunu, arastirmada ele alinan 6rnek olay sayisindan bagimsiz
olsa da, konuya dair bakis agisinin zenginlestirilmesi amaciyla arastirmada ele alinan
vaka sayisinin arttirtlmasi faydali olabilir. Zaman ve biitge kisitlarindan dolay1
arastirmanin yalnizca Balikesir ilinde faaliyet gdstermekte olan KDI’ler iizerinde

gerceklestirilebilmis olmasi bu aragtirmaya 6zel bir sinirliliktir.

1.6. Tanimlar

Bu béliimde, calismada kullanilan bazi temel kavramlarin tanimlarina yer

verilecektir.

Cok Uluslu isletme: Istirakleri vasitasiyla birden fazla iilkede iiretim,

pazarlama, finansman ve insan kaynaklarina dair ulusal sinirlar1 asan faaliyetler



yiiriiten; istiraklerinin politikalar1 izerinde dogrudan kontrol sahibi firmalardir (Root,

1994'den aktaran: Chandrasekar, 2010: 395).

Determinizm: Doga yasalarinin bir geregi olarak, belirli olaylarin ancak belirli
sartlar altinda ortaya ciktig1 ve ayni kosullarin daima ayni ¢iktilar1 saglayacagin

savunan felsefi yaklagimdir (Stanford Encyclopedia of Philosphy, 2003).

Deger Teklifi: Miisteri ihtiyaglarmi tatmin etmek amaciyla pazara sunulan

tirtinlerin igerdigi fayda ve degerlerin toplamidir (Kotler ve Armstrong, 2014: 31).

Inovasyon: Uriin, siirec, pazarlama yontemi, is yapma pratikleri, isyeri
organizasyonu ya da iliskilerin yiiriitilmesinde yapilan Onemli gelistirmelerdir
(OECD, 2005: 46).

Nis Pazar: Kiigiik bir grup tiiketicinin belirli benzer karakteristikler sergileyen

ihtiyaglarinin ortaya ¢ikardigi kii¢iik pazar boliimleridir (Dalgic ve Leeuw, 1994: 40).

Know-How: Isletmeler igin rekabet avantaji yaratan; bir isin etkin sekilde nasil

yapilacagina dair bilgi veya uzmanliktir (Lee ve Van den Steen, 2010: 1).

CE Belgesi (European Conformity Certificate): Avrupa Ekonomik
Toplulugu igerisinde satilan iirlinlerin; uyulmast zorunlu giivenlik, saglik ve ¢evre

mevzuatlarina uygunlugunu gosteren belgedir (Ekren, Aykut ve Dursun, 2009: 25).



2. ILGILIi ALANYAZIN

Bu kisimda, Tiirkiye ve Diinya’nin farkli blge ve iilkelerinde faaliyet gosteren

KDI’lere yénelik yapilmis kuramsal ve gorgiil galigmalar 6zet halinde sunulacaktir.

2.1. Kuramsal Cerceve

Kuramsal ¢erceve boliimiinde, KDI kavramina deginilmeden 6nce konuya dair
biitlinctil  bir bakis  kazandirabilmek admna, isletmecilik ¢ergevesinden
uluslararasilagma kavraminin ge¢misten gliniimiize ne sekilde ele alindigina dair temel
bilgiler verilecek; ardindan isletmeleri yabanci pazarlarda faaliyet gostermeye iten
i¢sel ve digsal nedenlere iliskin bilgiler sunulacaktir. Ayrica, KDI yaklasimiyla bir
karsilastirma yapma olanagi saglamak adina, giiniimiizde de gegerlilikleri devam
etmekle beraber, kapsamlar1 icerisinde KDI’ler olgusunun agiklanmasma olanak
saglamadiklar1 diigtiniilen asamali siire¢ modelleri ve bu modellere getirilen temel
elestirilere yer verilecektir. Bu cercevede girisimcilik ve KOBI kavramlar1 KDI’ler

konusuyla beraber biitiinciil bir baglam icerisinde ele alinmaya calisilacaktir.

2.1.1. Isletmecilik Cercevesinden Uluslararasilasma ve Kiiresellesme

Isletmelerin uluslararasilasma siirecinin isleyisi ve bu siiregte izlenen
stratejilere iliskin eylemler gegmisten giiniimiize sayisiz aragtirmanin konusu olmussa
da, bu arastirmalar daha ¢ok, biiyiik 6l¢ekli firmalarin uluslararasilagsma siirecinde
gectikleri evreleri dikkate almislardir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 305).
Cok uluslu isletmeler iizerine yapilmis bu ¢alismalarin biiyiik ¢ogunlugu, 2. Diinya
Savasi sonrasi ekonomik giiciin biiylik cogunlugunu elinde tutan biiyiik 6lgekli ¢cok
uluslu isletmeler iizerine odaklanmistir (McDougall ve Oviatt, 1994: 45). Ancak son
birka¢ on yilda isletmeler agisindan uluslarararsilasmanin gerektirdigi 6n kosullar

dramatik bi¢imde degismistir (Halldin, 2010: 5). Cok sayida isletme uluslararasi



operasyonlara heniiz kurulus asamasinda ya da bunu takip eden kisa siireler i¢inde

baslamaktadir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 305).

Telefon ve internetin iletisim hizin1 kelimenin tam anlamiyla 1sik hizina
ulastirdig1, Diinya’nin herhangi bir noktasindan bir digerine seyahatin bir giinden kisa
stirdiigii cagimizda, yeterli tecriibe ve az miktarda sermayeye sahip olan bir girisimci
yabanci lilkelerdeki is firsatlarin1 kesfedip bunlardan faydalanabilir. Diisiik maliyetli
ve ulagilabilir iletisim ve ulasim teknolojileri, uluslararasi pazarlara agilma firsatini
biiyiik sermayeli ¢ok uluslu isletmelere 6zel bir ayricalik olmaktan g¢ikarmigtir
(McDougall ve Oviatt, 1994: 46). Genellikle kiigiik 6lgekli olan ve oldukga yeni bir
olgu oldugu sdylenebilecek, KOBI’lerin 6zel bir tiirii olan KDI’ler, biiyiik kaynak
hacminin uluslararasilasma igin gerekli bir 6nkosul olmadiginin kanitidir. Bu yiizden
isletme biiylkligi geleneksel olarak ¢ok ulusluluga iliskin temel kriterlerden birisi
olarak kabul edilmisse de McDougall ve Oviatt (1994: 52)’a gore s6z konusu biiyiikliik
¢ok uluslulugun nedenlerinden birisi olmaktan ziyade uluslarararsilagsmayla es zamanl
gerceklesen bir gelisme olarak da yorumlanabilir. Uluslararas1 pazarlarda rekabet
listiinliigii saglayan ve KDI’lerin de ortaya ¢ikmasini saglayan firma biiyiikliigiinden

daha temel degiskenler olmalidir.

OECD ekonomileri i¢inde faaliyet gosteren kiigiik ve orta biiytikliikteki
isletmelerin heniiz 21. yy. basinda sayica tiim firmalarin %95’lik bir kesimini
olusturdugu, istihdamin da %60 ila %70’lik bir kismin1 sagladiklart verileri (OECD,
2000: 2) goz oniinde bulunduruldugunda, isletmelerin uluslararasilagmasi konusunun
biiylik 6l¢ekli ¢ok uluslu isletmeleri merkeze alan bir anlayisla ele alinmasinin
KOBT’lerin uluslararast ticaret icin arz ettikleri potansiyeli goz ard1 eden eksik kalmis

bir yaklagim olacag1 6ngoriilebilir.

2.1.1.1. Isletmeleri Uluslararasi Faaliyet Gostermeye iten Sebepler

Isletmelerin uluslararasilasma karari arkasinda yatan ve bir kismi stratejik, bir
kismiysa reaktif bir nitelik sergileyen motivasyonlar (Cavusgil, Knight ve
Riesenberger, 2012: 16) birka¢ ana baslik altinda toplanabilir. Bunlardan ilki,
firmalarin pazar ¢esitlendirme yoluyla tek bir pazarin sundugu belirsizlik ve risklerden
kaginma isteklerdir. Isletmeler agisindan farkli pazarlarda yiiriitiilen operasyonlar

yerel pazardaki ekonomik istikrarsizlik, durgunluk ve risklerden ka¢inmanin temel



yolu olarak degerlendirilmektedir (Montgomery, 1985: 790). Rugman ve Collinson
(2006: 43)’a gore 1990’lardan sonra uluslararasilasan Japon isletmelerinin temel
motivasyonu, iilkedeki ekonomik durgunluktan kagmaktir. Bir diger temel motivasyon
bliylimekte olan Diinya pazarlarinin firmalara sunduklar1 yeni firsatlardir. Diinya’nin
en biiyiik tiiketim pazart olan Amerika Birlesik Devletleri (International Business
Guide, 2016), genis niifusunun sahip oldugu yiiksek kisi basina gelir ile firmalar igin
oldukga gekici bir pazardir. Ayrica 1.37 milyar olan devasa niifusu (CIA, 2017), hizla
artmakta olan tiiketim giicii ve azalmakta olan ticari bariyerleriyle Cin de
uluslararasilagsmay1 hedefleyen isletmeler ve mevcut ¢ok uluslu igletmeler i¢in 6nemli

firsatlar sunmaktadir (Lardy, 2003: 2-3).

Diinya genelinde azalmakta olan ticaret bariyerleri ve diger engeller ters yonlii
bir mekanizmayla da firmalarin uluslararasilasmasina katkida bulunmaktadir. Ulusal
pazarda faaliyet gosteren yabanci aktorlerin sayisindaki artis yerel firmalar igin daha
yogun bir rekabeti beraberinde getirmektedir. Chetty ve Camppel-Hunt (2003: 57)’a
gore 1980’lerin ortalarinda uluslararasilasma anlaminda biiyiik bir sicrama gdsteren
Yeni Zelandali firmalarin sergiledikleri bu davranisinin temel nedeni; 1984’¢ kadar
Diinya’nin en yiiksek giimriik tarifelerini uygulayan Yeni Zelanda’nin gecirdigi
deregiilasyon sonucu yabanci firmalarin iilkeye akin etmesiyle yaganmaya baslayan
yogun rekabettir. Bu tip durumlarda firmalar siklikla yerel pazarda faaliyet gosteren
yabanci firmalarin yerel pazarlarini yeni potansiyel pazarlar olarak yorumlamaya
baslamakta ve azalan yerel pazar paylarini telafi etmek i¢in rekabeti rakiplerin tilkesine
tagima stratejisini benimsemektedirler. Gelirleri korumanin yani sira bu yolla
pazardaki yeni yabanci rakiplere mesaj vermek de onemli bir motivasyon gibi
goriinmektedir. AB ve NAFTA gibi, birlige iiye iilkeler arasinda yapilan ticaretin
tarifelerle siirlandirilmadigi bolgesel ekonomik entegrasyonlar da firmalar: ihracata
tesvik eden dnemli bir etkendir (Rugman ve Collinson, 2006: 44). Onemli miisterileri
yeni cografi pazarlarda takip etmek de Onemli bir uluslararasilagsma nedenidir.
Cavusgil ve digerlerine (2012: 17-18) gére Nissan’m Ingiltere’de iiretime gegmesi,
cok sayida Japon tedarik¢inin operasyonlarmi bu iilkeye kaydirmasi igin yeterli
olmustur. Tiim bunlarin yaninda; iiriin ve is modellerine dair yeni fikirler edinmek,
hammaddeye daha yakin olmak ya da tedarik konusunda esneklik kazanmak, daha
diisiik maliyetli tiretim faktorlerine yakinlik, daha fazla sayida pazara dolayisiyla daha

fazla potansiyel miisteriye hitap ederek daha diisiik birim maliyetlerle tedarik; iiretim,



pazarlama ve AR-GE faaliyetlerinde 0Olgek ekonomilerini uygulamak gibi

motivasyonlar da uluslararasilasma kararinda etkili olan diger temel motivasyonlardir.

2.1.1.2. Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri

Bu boéliimde, alanyazinda “davranissal siire¢ teorileri” olarak isimlendirilen
(Knight ve Cavusgil, 1996; Andersen, 1993) Uppsala Uluslararasilasma Modeli ve
Yonetim Inovasyonu Modeli’'ne yer verilecektir. Geleneksel uluslararasilasma
modelleri, isletmelerin asamali olarak uluslararasilastigi temel argiimani iizerine
kurulu olarak sekillenmekte ve bu yonleriyle de kiiresel dogan isletme olgusuyla
acikca farklilagsmaktadirlar. Uluslararas1 ticaret, konu olarak uluslararasi iktisat
teorisinin kapsamina da girmektedir. Ancak, uluslararasilasmay: bir maliyet-gelir
optimizasyonu olarak goren ve tam bir rasyonalite ile aktorler arasi simetrik bilgi
varsayimina dayanan Monopolistik Avantaj Teorisi, Oligopolistik Tepki Teorisi,
Eklektik Teori, Igsellesme Teorisi gibi, uluslararasilasmayr makro iktisadi ¢erceve
icinde agiklayan teorilere (McDougall, Shane ve Oviatt, 1994; Knight ve Liesch,
2015) KDI alanyazininda izlenegelmis yola benzer bicimde, ayrintili olarak

deginilmeyecektir.

2.1.1.2.1. Uppsala Uluslararasilasma Modeli

Uppsala Uluslararasilasma Modeli, firmalarin uluslararasilasmasinda, yabanci
pazara iligkin tecriibe ile elde edilen bilginin miktariyla, firmanin yabanci pazardaki
faaliyetleri arasinda dongiisel bir model kurar. Bu iki olgu, firmanin s6z konusu
yabanci pazarda hicbir varlik gostermedigi uluslararasilasma oncesi donemden
baslayarak, firmanin pazara dogrudan yatirimlari ile nihayete eren siire¢ boyunca
birbirini karsilikl1 olarak besleyip; uzun, asamal1 ve firmanin uzun vadeli uluslararasi
stratejilerine ¢cok da bagli olmayan deterministik bir uluslararasilasma siirecini baslatir

(Johanson ve Vahlne, 1977, 1990, 2009; Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975).

Model ilk olarak Johanson ve Vahlne’nin 1977’deki g¢alismalarinda agikga
ortaya konmussa da, 4 Isvecli isletme (Sandvik, Atlas Copco, Facit, Volvo) iizerinde
yapilmis gozlemlerin yayimlandigi 1975 tarihli ¢oklu vaka galismasiyla temellenir
(Johanson ve Wildersheim-Paul, 1975).



Uppsala Uluslararasilasma Modeli, fazlasiyla tedbirli sekilde ilerleyen, yavas
ve degisen cevresel kosullara asamali adaptasyonun saglandigi bir uluslararasilagma
siirecini savunur. Siirecin yavas ilerlemesi isletme ydnetiminin risk alma karsiti
egilimleri ve yabanci pazarlara iliskin etkin bir bicimde bilgi edinme konusundaki

yeteneklerinin sinirliligina atfedilir (G. Knight, Madsen ve Servais, 2004:646).

Modelin temel varsayimi, firmalarin Oncelikle yerel pazarda gelisip
uzmanlastigi, uluslararasilasmanin ise bazi kademeli kararlarin bir sonucu olarak
ortaya ciktig1 seklindedir. Baslangigta, uluslararasilagma oniindeki temel engeller
yabanci pazara iliskin bilgi eksikligi ve firmanin kaynak yetersizligidir. Bu engeller
yabanci pazara iliskin zaman i¢inde elde edilen bilgiler ve asamali olarak alinan bazi

kararlar yoluyla azaltilir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 306).

Johannson ve Wildersheim-Paul (1975) firmalarin uluslararasilagsma siirecini
baslatan dinamikleri agiklarken firma tutumlariyla uluslararsilagsmaya iliskin
sergilenen gozlemlenebilir davraniglar arasinda bir ayrim yapar. Firmanin tutumu
uluslararasi operasyonlara iliskin kararlar1 dogrudan etkilerken, sdz konusu kararlarin
bir iirlinii olan somut eylemler vasitasiyla yabanci pazardan elde edilen tecriibesel bilgi

ise mevcut tutumu degistirme potansiyeli tasir.

Pazara iligskin algilanan riskin azalmasi ve devaminda daha fazla yatirima
zemin hazirlayan uyarici; sz konusu pazarda maruz kalinan artan talep ve tekliflere
paralel olarak ortaya ¢ikan, satislar iizerinde daha fazla kontrol saglama arzusudur. S6z
konusu pazara iliskin bilgi eksikligi ve belirsizlikten kaginma egilimi, i yapma
dinamikleri benzer komsu iilkeleri s6z konusu firma agisindan potansiyel ilk
pazarlarlar yapar. Yazarlar bu durumu, kisaca soz konusu firma ile yabanci pazar
arasinda bilgi akisini tamamen engelleyen ya da yavaslatan; “lilkeler arasi dil, kiiltiir,
politik sistem, egitim ve endiistriyel gelismislik seviyeleri arasindaki fark™ olarak
tanimladiklar1 psikolojik mesafe kavramiyla temellendirir (Johanson ve Wiedersheim-
Paul, 1975: 308). Ulkeler aras1 psikolojik mesafe, bazi bariz nedenlerden &tiirii cografi
mesafeyle dogrudan iliskili olabilse de, her iki yonde istisnalari gozlemlemek
miimkiindiir. Bu agidan yazarlar komsu iilke kavramin salt cografi bir kavram olarak
kullanmadiklarini; cografi olarak yakin, ancak psikolojik mesafe kavraminin

vurguladigi tiim kriterler agisindan oldukea farkli iki iilke ABD-Kiiba ve bariz tarihsel
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nedenlerden 6tiirii ortak Anglo-Sakson kiiltiiriin hakim oldugu diger iki iilke Ingiltere-

Avustralya drnekleriyle somutlagtirirlar (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975:308).

Model, uluslararasilasmay1 baslatan temel motivleri agiklama iddiasinda
olmasa da; mevcut literatiirdeki, potansiyel pazarin biiyiikliigiiniin uluslararasilasma
kararin1 ve yoniinii etkileyen temel unsur oldugu yolundaki goriise de psikolojik
mesafe arglimaniyla karsi ¢ikar. Bu varsayimindan yapilabilecek, uluslararasilasma
eylemlerinin daima daha biiyiik pazarlarda baglayacagi yoniindeki ¢ikarim; firmalarin
onemli bir boliimiiniin uluslararasilasma siirecinin basinda biiyiik pazarlardan ziyade
dinamikleri ev sahibi pazara benzeyen {iilkelere yoneldigi olgusuyla ¢elisir. Model bu
durumu, benzer dinamikler sergileyen pazarlarin firma agisindan genellikle daha
kiigiik baslangi¢c yatirnmlar1 gerektirmesi ve firmanin s6z konusu pazarlarda diger
yabanci rakiplere karsi heniiz pazara giris asamasinda sahip olacagi potansiyel rekabet

avantajinin ¢ekiciligi ile aciklar (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 308).

Model, firmalarin uluslararasilagsma siirecinde pazara baglanma/dahil olma
seviyesi agisindan su dort asamadan gegecegini savunur (Johanson ve Vahine,
1990:13; Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975:307):

1

Uluslararsilagsma 6ncesi asama (Diizenli ihracat faaliyeti yok)
2- Bagimsiz aracilar vasitasiyla ihracat
3- Satis temsilciliklerinin kurulmasi

4- Yabanci pazarda iiretim

11



Yabanct Dogrudan Yatirim
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Sekil 1. Isletmelerin Uluslararasilasma Asamalari

Kaynak: Forsgren ve Johanson, 1975: 16’dan derleyen Hollensen, 2008: 57.

Siirecin her agsamasinda s6z konusu pazara iligkin kaynak tahsisi kademeli
olarak artar. Bunun yaninda, firmanin her asamada pazardan elde edecegi bilgiler ve
edinecegi pazar tecriibesi, i¢erik acgisindan farklilik gosterir. Uluslararasilasma oncesi
asamada bir kaynak tahsisi s6z konusu olmadigindan pazardan firmaya diizenli bir
bilgi akis1 da gergeklesmez. Kaynak tahsisinin kismen gergeklestigi ikinci asama ve
sonraki asamalarda pazardan firmaya diizenli bir bilgi akis1 s6z konusudur. Satis
temsilciliklerinin kurulmasi agamasindan itibaren ise firma pazardan saglanan bilginin
tirli ve miktarma iligkin inisiyatif sahibi olur. Nihai asama yabanci pazarda iiretim
tesislerinin kurulmasidir. Siirecin yabanci pazarda {iretimle nihayetlenmesi psikolojik
mesafe faktoriine bagli oldugu kadar tarife ve tarife dis1 engeller ile ulagtirma
maliyetleri gibi daha somut ekonomik degiskenlerle yakindan ilgilidir. 2. Diinya
Savasi sonrasi uzun bir donem kat1 sekilde uygulanmaya devam eden uluslararasi
ticaret engellerinin, genellikle tam da bu donemde yapilmis baz1 gorgiil ¢alismalarla
temellenen modelin nihai asama olarak yabanci pazarda dogrudan iiretim adimini
ortaya koymasinin temel nedeni oldugu, geriye doniik bir bakis agisiyla bizzat
yazarlari tarafindan ifade edilmistir (Johanson ve Vahine, 2009: 1412). Model bu

asamalarin bitliiniinii miiesselesme zinciri (establishment chain) olarak isimlendirir
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(Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 307-308). Yabanci pazarlarda daha genis
tecriilbeye sahip firmalar icin belirli bir yabanci pazar 6zelinde gézlemlenen siirecte
bazi1 asamalarin atlandigi goézlemlenebilir. Bunun yaninda pazarin biiytkligi de
pazarin kaynak talebi ilizerinde dogrudan etkili oldugundan, siire¢ bazi asamalarda

duraklayabilir (Johanson ve Vahlne, 1990; Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975).

Miiesseselesme zinciri olarak adlandirilmis tiim bu siirecin  temel
mekanizmasina iliskin ilk somut model 1977 yilinda Johanson ve Vahlne tarafindan
ortaya konmustur. Sekil 2. Uluslararasilasgmanin Temel Mekanizmasi’de goriildiigii gibi,
pazar bilgisi ve pazar bagliligt modelin durum boyutunu olustururken, baglilik

kararlar1 ve mevcut eylemler modelin degisim boyutunu olusturmaktadir.

Durum Boyutu Degisim Boyutu
Pazar Baglilik
bilgisi g kararlar
Pazar Mevcut

bagliligi faaliyetler

Sekil 2. Uluslararasilasmanin Temel Mekanizmasi

Kaynak: Johanson ve Vahlne, 1977: 26

Orijinal halinden, safha/asama olarak da Tiirk¢e’ye ¢evrilmesi miimkiin olan
kapsayicit model degiskenleri, modelin esas itibariyla dinamik ve iki yonlii isleyen bir
mekanizmayi tasvir etmesi sebebiyle, model i¢erigine daha uygun olacagi diisiiniilen

durum ve degisim boyutlar1 seklinde gosterilmistir.

Pazar bilgisi ve mevcut pazar bagliliginin, baghiliga iliskin kararlar1 ve firmanin
yabanci pazarda sergilemekte oldugu faaliyetleri etkiledigi gibi devamindaki stirecte
bu degiskenlerdeki degisimlerden etkilendikleri varsayilmistir. Firma yabanci pazarda
uzun vadeli karliliginm yiikseltmeye calisirken riski de minimize etmeye ¢alismaktadir.
Iktisadi ve sektdrel makro degiskenlerin olusturdugu daha genis bir gergeve icinde, s6z
konusu pazar 6zelinde alinan karar ve uygulanan eylemlerin temelinde bu mekanizma

yatmaktadir. Bunun yaninda, firmanin halihazirda uluslararasilagma siirecinin hangi
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asamasinda oldugu da firsat ve risklere iligkin algisimi etkileyen bir bagka etmendir

(Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1977: 27).
Model degiskenleri su sekilde agiklanabilir:

e Pazar Baghhgi: Tahsis edilecek kaynaklarin miktart ve bagliligin derecesini
kapsayan degiskendir. S6z konusu pazara yapilan yatirimm hacmiyle
esnekliginin ¢arpimi olarak tanimlanmistir. Daha kolay doniistiiriilebilir/elden
cikarilabilir yatirimlar daha esnektir ve yatirim riskini azaltir. Bir bagka deyisle
esneklik carpani negatiftir (Johanson ve Vahine, 2009: 1412). Yiiksek baglilik
derecesi, tahsis edilen kaynaklarin baska pazarlara transferinin ve alternatif
kullanimlarinin zorlugunu belirler. Tahsis edilmis kaynaklarin firmanin genel
faaliyetleri icindeki onemi arttik¢a; bu kaynaklarin doniistiiriilmesi, elden
cikartilmas1 zorlasir. Omegin modelin 6ngérdiigii asamalarin  sonunda
bulunan, yabanci pazarda dogrudan iiretim yapmakta olan bir firmanin s6z
konusu iiretimi, firmanin genel iiretim faaliyetlerinin biitiiniiniin devamliligt
icin 6nemli bir hale gelmistir. Yerel pazardaki s6z konusu iiretim, tedarik
asamasindan liretimin son asamasina kadar firmanin ev sahibi iilkedeki tesis ve
yatirimlarindan tam bagimsiz hale gelmedigi miiddetce, firmanin genel dikey
liretim siirecinin bir parcasi haline gelir. Bu yiizden, kaderi bu faaliyetin
saglikl sekilde islemesine bagl diger firma faaliyetlerinin ifade ettigi 6nem de
bagliligin derecesinin belirlenmesinde etkili olur. Yani dikey entegrasyon
daima daha yiiksek bir pazar bagliligim1 ifade eder. Bunun yaninda fiziksel
olarak ev sahibi lilkede konuslandirilmis olmasina ragmen s6z konusu yabanci
pazardaki faaliyetler lizerinde uzmanlasmis isletme kaynaklar1 da, baska
faaliyetlere transferleri gorece daha kolay olsa da pazara tahsis edilmis
kaynaklardan sayilir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1977: 27). Cogunlukla
yavasca artma egiliminde olan pazar bagliligi, bazi istisnai durumlarda hizl bir
yiikselis de gosterebilir. Kaynak fazlasina sahip biiyiik firmalar icin yiiksek
pazar bagliliginin yarattigi riskin daha tolere edilebilir olmasi, istikrarl
pazarlar i¢in pazara iligkin saglikli bilginin dogrudan temas dis1 yollarla da elde
edilebilmesi imkani ve benzer pazarlardan elde edilmis mevcut bilgilerin s6z
konusu pazara uyarlanmasi gibi durumlar bu istisnalari olusturur (Johanson ve

Vahlne, 1990: 12).
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Pazar Bilgisi: Pazardaki mevcut ve muhtemel arz ve talep, rekabet, dagitim
kanallari, 6deme riskleri gibi firsat ve tehditlere iliskin veri ve Ongoriiler
firmanin pazar bilgisine dayanir. Dolayisiyla baglilik kararlar1 pazar bilgisinin
iriiniidiir. Ancak burada yalnizca dogrudan temas yoluyla 6grenilen tecriibesel
bilgi ile transfer edilebilir objektif bilgiyi birbirinden ayirmak gerekir. Model
baglaminda 6ne ¢ikan bilgi tiirii daha once de belirtildigi gibi tecriibesel
bilgidir. Tecriibesel bilginin artis1 yabanci pazardaki firma faaliyetlerinin
esnekligini, dolayisiyla firmanin rekabet giiclinii arttirir. Firmaya muhtemel
firsat ve tehditlere iliskin olarak objektif bilginin saglayamayacag tiirde bir

Onsezi saglar (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1977: 28).

Mevcut Faaliyetler: Tecriibesel bilginin temel kaynagi firmanin s6z konusu
pazarda sergilemekte oldugu faaliyetlerdir. Ozellikli ve farklilastirilimis
tirtinlerin gerektirdigi daha yogun firma faaliyeti pazar bagliligin1 arttirir. Pazar
bilgisine sahip personelin firmaya transferi ya da danigsmanlik gibi hizmetler
yoluyla pazar tecriibesi dolayli olarak da edinilebilir. Ancak bu noktada her
ikisi de firma faaliyetlerinin saglikli sekilde yiirtitiilebilmesi i¢in gerekli olan
pazar tecriibesi ile firma tecriibesi arasinda bir ayrim yapmak gerekir. Firma
icin gerekli olan pazar bilgisinin ayiklanmasi ancak pazar1 dogru
yorumlayabilme tecriibesine ve bu bilgiyi firmaya dogru sekilde aktarabilecek
kadar firma tecriibesine sahip personel sayesinde miimkiin olabilir. Bu ag¢idan
normal sartlar altinda tecriibe transferini mevcut firma personelinin edindigi
tecriibesel bilgiye alternatif olarak gérmek zordur. Anlayis pazar odakliliktan
tiretim odakliliga dogru kaydikc¢a transfer edilen tecriibe, firmanin dogal
siirecler iginde elde ettigi tecriibesel bilgiyi kismen ikame etmeye baslayabilir.
Tecriibe transferi i¢in en ideal yontem daha 6nce firma i¢in s6z konusu pazarda
caligmis bagimsiz aracilarin satin alma yoluyla elde edilmesidir. Ancak bu her

zaman miimkiin olmayabilir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1977: 28-29).

Baghlik Kararlari: Pazarda karsilagilan sorun ve firsatlar baghlik kararini
dogrudan etkiler. Sorun ve firsatlarin zamaninda algilanip dogru sekilde
yorumlanmasi, hatta ongdriilmesi ise yine tecriibesel bilgi ile dogrudan
ilintilidir. Pazara iligkin mevcut tecriibesel bilgi, siirecin devaminda gelecege

iligkin alinacak kararlar1 etkilerken, bu kararlarin olumlu ya da olumsuz
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sonuglar1 ise yine firma tecriibesini arttiran girdilerdir. Bunun yaninda hem
karsilasilan firsatlar, hem de yiiz yiize kalinan sorunlar genellikle ayn1 dogal
sonucu dogurur: Pazar faaliyetinin, dolayisiyla bagliligin uygun yonde
genisletilmesi. Pazar firsatlar ve riskler genellikle firma ¢alisanlari tarafindan
fark edilse de, firmanin pazar baglilig1 ve buna bagl olarak pazar faaliyetleri
ve nihayet pazardaki hacmi biiyiidikce mevcut pazarda firmanin etkilesim
icinde bulundugu paydaslar (tedarikgiler ve miisteriler) artacagindan, daha
yiiksek baglilik daha fazla pazar istihbarati anlamina gelir (Johanson ve
Wiedersheim-Paul, 1977: 29). Bu sayede daha yiiksek baglilik, bir yoniiyle
firma agisindan daha yiiksek risk anlamina gelirken, proaktivite acisindan
firmaya sagladig1 pazar bilgisi hem belirsizligi azaltict hem de potansiyel

firsatlar agisindan rekabet avantaji saglayici bir etkide bulunur.

Model, pazarin mevcut risk durumu firmanin tolere edilebilir olarak belirledigi
maksimum risk siniriin altinda kaldigi miiddetce asamali olarak miiesseselesme
zincirinin adimlarin1 takip edilecegini savunur. Artan tecriibesel bilginin yaninda
pazarin istikrarli ve goriiniir sekilde heterojen hale gelmesi belirsizligi, bir baska
deyisle pazarin mevcut risk durumunu azaltici etkiye sahiptir. Siddetli pazar
istikrarsizliginin yerel isletmeleri de etkiledigi diisiiniiliirse, son derece istikrarsiz bir
pazarin s6z konusu oldugu tersi bir durumda ise tecriibesel bilginin belirsizligi goriintir
sekilde azaltmasi beklenemez. Firmanin mevcut kaynaklarinda digsal degiskenlerden
kaynaklanan degisimler tolere edilebilir maksimum riski azaltarak ya da arttirarak
stireci yavaglatabilir veya firmay1 s6z konusu yabanci pazarda daha agresif bir biiytime

yoniinde tesvik edebilir (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1977: 30).

Johanson ve Vahlne 1990°daki calismalariyla, modeli endiistriyel sebeke
cergevesi icinde yeniden ele almislardir. Bir pazarda faaliyet gosteren firma;
miisteriler, miisterilerin miisterileri, rakipler, tedarik¢iler, distribiitorler, bagimsiz araci
ve danmigmanlar, diizenleyici ve denetleyici kamu kurumlar1 gibi ¢ok sayida aktorle
muhatap olur. Icinde faaliyet gosterilen bu sebekeler de yine biitiinsel olarak
birbirlerinden farkli seviyelerde uluslararasilasmis olabilirler. Birbirine ¢ok sayida
teknik, sosyal, bilissel, yonetsel, yasal ve iktisadi is iliskileri ile baglanmis aktorlerden
meydana gelen ¢ok katmanli bu sebeke, disaridan bakan gozlemci i¢in ¢ogunlukla

gdzlemlenebilir degildir. Ozellikle yiiksek psikolojik mesafe s6z konusu oldugunda
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pazardaki is iliskileri ve bunlarin meydana getirdigi sebekeler, ancak dogrudan sebeke
ici etkilesimle elde edilebilir (Johanson ve Vahlne, 1990: 18). Bir sebekenin iiyesi
olmak, yabanci sebeke aktorlerinin inisiyatifi ile de baslayabilir. Buna ihracata ¢cekme
(Cavusgil, Knight ve Uner, 2011: 21) denmektedir. Buradan, yerel pazardaki sebeke
aktorlerinin de benzer sekilde bir firmayi uluslararasilasmaya itebilecegi ¢ikarimi da
yapilabilir. Tiim bu faktorler modele dahil edildiginde, model degiskenleri orijinal
halinden farkli olarak dogrudan disa (sebeke i¢i aktérlere ve bunlarin kendi
aralarindaki is iliskilerine) agik hale gelir. Yani siire¢ organizasyon igi oldugu kadar

organizasyonlar arasidir (Johanson ve Vahlne, 1990: 21).

Model 2009 yilinda -ortaya atilisgindan 32 yil sonra- giincellenmistir. Johanson
ve Vahlne (2009: 1411-1418)’ye gore 21. yy. diinyasinda belirsizligin temel kaynagi,
yabanci olmaktan kaynaklanan psikolojik mesafe degil, yazarlarin dislanmislik engeli
(liability of outsidership) olarak isimlendirdigi, bir sebekeye ait olmama durumudur.
Pazar kavrami artik firmalarin birbirlerine c¢esitli goriinmez aglarla baglandigi
karmagik bir iligkiler ag1 olarak tanimlanir. Bu yiizden firmanin uluslararasilagsmaya
iliskin amaglarinin basariya ulasmasinin, bu sebekelere ne kadar entegre olabildigi ile
iliskili oldugu; bunun yaninda, bu iliskilerin uluslararasilagsma i¢in 6n kosul olan
ogrenme ve karsilikli giiven insgasi i¢in de kritik oldugu belirtilmistir. Bu yeni
cercevede, muhataplarin karsilikli bagimlilik, giiven ve ortak gelecek insasina iligskin
eylemlerine dayanan uluslararasilasma kavrami, bilgiye yonelik yaklagimin
degistirilmesini gerektirir. Artik tek tarafli pasif bir bilgi edinme eyleminden ¢ok;
bizzat is birligi yapan firmalar, bunlarin miisterileri, tedarikgileri, rakipleri ve sz
konusu sebeke igindeki tiim diger aktorlerin bilgiyi yaratimi s6z konusudur. Bu
yaratim stireci aktorler arasindaki etkilesimin temel amaclari igerisine gomiilii bir yan
trliniidiir. Firmanin pazardaki basarisi, diglanmiglik engelini ortadan kaldirarak
kendine sebeke i¢inde etkin bir pozisyon insa etme ¢abalarina baglidir. Bu da hem
pragmatik iliskilerin kaginilmaz sonucu olan, hem de pazar bagliligi i¢in son derece
gerekli olan bagimlilik yaratimina, yani firmanin kendisini diger pazar aktorleri i¢in

gerekli kilmasina baglhdir.

2009°da giincellenmis haliyle, modelin durum boyutu bilgi/firsatlar ve sebeke
pozisyonu, degisim boyutu ise iliski baglilig1 kararlar1 ile 6grenme/yaraticilik/giiven

ingas1 boyutlarindan olusur.
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Durum Boyutu Degisim Boyutu

Bilgi Miski baglilik
Firsatlar kararlar
Sebeke Ogrenme
pozisyonu Yaraticilik
Giiven Insas1

Sekil 3. Isletme Sebekesi Uluslararasilasma Siireci Modeli (2009 Versiyonu)
Kaynak: Johanson ve Vahlne, 2009: 1424

Temel yapist 1977°deki versiyonuyla ayni olan modelde; pazar bilgisi
degiskeni, hem miisterek bilgiyi yaratan ve bilgi degiskenin en 6nemli bileseni oldugu
varsayilan firsatlari ayrica vurgulamak amaciyla, hem de tecriibesel pazar bilgisini 6n
plana ¢ikaran modelin orijinal varsayimindan farkli olarak sebeke cergevesi i¢inde
bilgi kavraminin daha kapsayici ve soyut bir kavram olarak vurgulanmasi ihtiyacinin
sonucu olarak yeni versiyonda yerini bilgi/firsatlar boyutuna birakmistir. Pazar
baglilig1 degiskeni beklendigi gibi yerini sebeke pozisyonuna birakirken, ayni nedenle
pazar baglilig1 karar1 degiskeni de iliski baglilig1 kararlar1 olarak sebeke anlayisin
vurgulayacak sekilde yeniden ifade edilmistir. Son olarak mevcut faaliyetler
degiskeni, iliskisel anlayis i¢inde, modelin 6nceki versiyonunda hi¢ vurgulanmamis
duygusal bir bilesen olan giiven ingasini da igerecek sekilde, tiim somut faaliyet

ciktilarini gosterir bigimde ifade edilmistir (Johanson ve Vahine, 2009: 1424).

2.1.1.2.2. Yonetim Inovasyonu Modeli

Isletmelerin uluslararasilasmasma dair ikinci 6nemli model Y&netim
Inovasyonu Modeli’dir. Uluslararasilasmay! organizasyonel 6grenmeye paralel,
plansiz (Knight ve Cavusgil, 1996:14) asamal1 kararlarin sonucu olan bir siire¢ olarak
degerlendiren yaklasim bu yoniiyle Uppsala Modeli’yle benzerlikler tasir. Ancak
model, Uppsala Modeli’nin agiklamaya tesebbiis etmedigi uluslararasilagsma siirecini
baslatan etkenlere (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975: 306) ve firma igi karar alic1

aktorlerin siirece yonelik etkilerine (Johanson ve Vahlne, 1977: 23) dair de agiklamalar
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sunmaya calisir. Model, uluslararasilagma kararmin firma i¢inde gerceklesen bazi

yonetimsel inovasyonlarin iiriinii oldugunu savunur (Knight ve Cavusgil, 1996: 14).

Uluslararasilagmaya iliskin mevcut (1977 6ncesi) alanyazini, konunun 6ziinti
anlamaya imkan vermeyecek sekilde ortiik, karsilagtirilabilir olmayan gorgiil
calismalar yigimi olarak niteleyen Bilkey ve Tesar’in (1977: 93-96) Wisconsin
merkezli kii¢iik ve orta 6l¢ekli 423 imalat firmasi tizerinde yapmis olduklari ¢alisma 6
asamal1 bir uluslararasilagsmay1 ongérmiistiir. Calismada, ihracatin asamali olarak
gelisme egilimi gosteren bir faaliyet oldugu, firmanin uluslararasilasmaya iliskin
kaygilariin bu 6 asamali uluslararasilagma siirecinin (bk: Cizelge 1) hangi noktasinda
bulunduguna bagl olarak degiskenlik gosterdigi ifade edilmistir. Bunun yaninda
thracatin biiytik 6l¢ekli firmalarin tekelinde olmadigy, kiigiik ve orta 6l¢ekli firmalarin

da ihracatta basariy1 yakalayabilecegi vurgusu yapilmistir.

Cavusgil ve Nevin (1981: 114-116)’in ihracatin firma igi faktorlerle iliskisini
inceledikleri ¢alismalarinda Uppsala Modeli’nin savundugu tecriibesel bilgi odakli
aciklamadan farkli sekilde, firmalarin uluslararasilagsma konusundaki isteksizliginin
genel sebepleri olarak makro seviyedeki tesviklerin ve konuya dair ulusal politikalarin
noksanlig1 yaninda firma i¢i etkenler vurgulanmistir. S6z konusu bu i¢ etkenler;
thracatin yonetim tarafindan marjinal (aykir1) bir faaliyet olarak gdoriilmesi,
pazarlamaya iliskin endiseler, ihracata karsi ilgisizlik vb. olarak gosterilmistir.
Cavusgil ve Nevin (1981)’e gore firmalarin uluslararasilasmasi 6niindeki asil engeller
digsal degiskenlerden ziyade firmanin yonetim karakteristiine iliskin bu icsel
nedenlerdir (115). Dolayisiyla firmalarin ihracat faaliyeti de mevcut yonetimin bakis
acis1 ve firmanin uluslararasi pazarda kendisine rekabet sansi yaratabilecek potansiyel

farklilastiric1 avantajlarinin farkina varmasiyla baslar.

Farklilastirict Firma
Avantajlar

Thracat Baglihig1 Seviyesi

\ [hracat Pazarlamasi

isletme Hedeflerine Yonetimin Thracatin Isletme /

Yonelik Yonetimsel Heves l.-[ed.eﬂe.ri. U?erindeki ..
Etkilerine Iliskin Beklentisi

Sekil 4. Thracat1 Ortaya Cikaran Isletme i¢i Faktorler Arast Nedensel Iliskiler

Kaynak: Cavusgil ve Nevin, 1981: 115
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Modele katki yapan Onemli ¢alismalardan bir digeri, firmalarin
uluslararasilagmasi ve devamindaki uluslararasi pazarlarda biiyiime siirecinde yapisal
unsurlarin ve firmanin yonetsel 6zelliklerinin beraber degerlendirilmesi gerektigini
savunan Reid (1981)’in ¢alismasidir. Reid (1981: 102-105)’e gore ihracata iliskin
kararlarin kiiciik firmalarda daha ¢ok firma i¢i karar alict aktorlerin (yoneticilerin)
inisiyatifinin, daha biiyiik 6l¢ekli firmalar s6z konusu oldugunda ise bolgesel kaynak
tahsisi, grup igi ticaret (intragroup trading) ve kaynak saglamaya iliskin diger
anlagmalar gibi yapisal faktorlerin daha etkili unsurlar haline geldigine dair genel
goriis aldatict  olabilir. Bu yiizden, 0&zellikle kiiciik Olgekli firmalarin
uluslararasilasmasinda firma i¢i karar alicilarin ihracata etkilerine iliskin daha
anlasilabilir bir yaklasima ihtiya¢ vardir. Yazar, ihracata iliskin kararlarin temelde
firma yOnetiminin bilgisi, tutumu ve motivasyonunun bir fonksiyonu oldugunu;
bunlarin da yoneticilerin almis olduklart egitimin tiirli ve seviyesi, bir yabanci tilkenin
vatandast olup olmama durumu, yabanci dil konusabilme kabiliyetleri, yurt disinda
yasamis olma, risk alma egilimi, 6nceki is tecriibesi ve mesleki baglantilar gibi sahsi
bilgi stoklarina katki yapmis olmasi muhtemel niteliklerine bagli oldugunu

belirtmistir.

Ihracat i¢in one ¢ikan yabanci pazarlar, firmanin ihracat cagrisim kiimesini
olusturur. Bu ¢agrisim kiimesi iki tip tecriibeyle ortaya c¢ikar: firmanin yabanci
pazarlarda daha once temasta bulunmus oldugu firmalar ve karar alicilarin daha 6nce
belirtilmis niteliklerinin toplami1 olan sahsi tecriibeleri. Yabanci pazara giris yontemi,
tilke secimi gibi kararlar firmanin mevcut kaynaklarimin belirledigi sinirliliklar i¢inde
bu cagrisim kiimesi icinden yonetici tarafindan segilir. Degisen ¢evresel sartlara uyum
saglama konusundaki organizasyonel adaptasyonun goz ardi edildigi ve fazla mekanik
bir yaklasim oldugu gerekgesiyle Uppsala Uluslararasilasma Modeli’'ni  elestiren
yazar, ihracat firsatinin farkina varma, ihracat niyeti (motivasyon), deneme,
degerlendirme ve ihracatin benimsenmesinden olusan 5 asamali bir uluslararasilagsma
modeli dnermistir (bk: Cizelge 1). Calismada ayrica, firmalarin ihracat performansinin
thracatin toplam satiglara oran1 seklinde hesaplanmasi geleneginin yaniltici olabilecegi
vurgulanmistir. Bunun yerine biiylime, yeni pazarlarda faaliyet gosterme orani, pazara
yeni sunulan iriinlerin orani, ihracattaki nispi artig gibi verileri de igeren daha

kapsamli bir degerlendirme yaklasimi 6nerilmistir (Reid, 1981: 102-109).
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Uluslararasilasmay1 asamal1 6grenmeye dayali bir yonetimsel inovasyon siireci
olarak yorumlayan baslica ¢calismalar Cizelge 1’de 6zetlenmistir. Modeller arasindaki
temel fark, uluslararasilasma asamalarin sayis1 ve bu asamalarin ifade edilis seklidir.
Andersen (1993: 212)’¢ goére bu, uluslararasilagsma siirecini baslatan faktorlerin igsel
ve digsal olarak farkli etkenlere atfedilmeleri disinda semantik bir farkliliktan fazlasi

degildir.

Cizelge 1. Yonetim Inovasyonu Modeli’nde Farkl1 Yaklasimlar

Bilkey ve Tesar Cavusgil Reid Czinkota
1977 1980 1981 1982
Asama 1 Asama 1 Asama 1 Asama 1

Yonetim ihracatla Yalnizca i¢ pazara | Ihracat farkindahig:: Firma ihracata
ilgilenmiyor satig yapiliyor Firma ihracata tamamuyla ilgisiz
firsatlarini farketme
Asama 2 Asama 2 konusunda sorun

Yonetim diizenli
olmayan talepleri
kargilama niyetinde
olmanin Gtesinde aktif|
olarak ihracatla
ilgilenmiyor

Asama 3
YoOnetim ihracat
imkanlarini arastirtyor

Asama 4
Firma psikolojik
mesafesi digiik bir
iilkeye deneme amaclh
ihracat yapiyor

Asama 5
Firma artik thracat
konusunda tecriibe
sahibi

Asama 6
Yonetim psikolojik
mesafesi daha yiiksek
iilkelere ihracat
yapma imkanlarini
aragtirtyor

Thracat dncesi asama:
Firma ihracat
imkanlaria yonelik
bilgi arayisinda

Asama 3
Deneysel ihracat:
Firma psikolojik

mesafesi diistik bir
tilkeye smirli miktarda
ihracat yapiyor

Asama 4
Aktif dahiliyet: Daha
fazla sayida lilkeye
dogrudan daha yiiksek
miktarda ihracat

Asama 5
Thracat/pazar
baglilig1: Kaynaklar
yerel pazar ile yabanci
pazarlar arasinda
yonetim tarafindan
paylastiriliyor

yasiyor

Asama 2
Ihracat niyeti :
Motivasyon, tutum,
inang ve beklentilerin
olusmasi

Asama 3
Deneme amaglh
ithracat : Sinirhi

miktardaki ihracattan
elde edilen sahsi
tecriibeler

Asama 4
Degerlendirme
asamasl

. Asama 5
Ihracatin kabulii veya
reddi

Asama 2
Firma kismen ilgili

Asama 3
Firma ihracat
imkanlarini
kesfediyor

Asama 4
Firma deneme amaglh
ihracat yapmakta

Asama 5
Firma kiigiik ihracatci
konumunda

Asama 6
Firma biiyiik ihracatg1
konumunda

Kaynak: Andersen, 1993: 213
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2.1.1.3. Geleneksel Uluslararasilasma Modelleri’nin Elestirisi

Uluslararasilagsmay1 asamali ve uzun bir siire¢ olarak yorumladiklarindan,
genellikle siire¢ modelleri olarak adlandirilan (Andersen, 1993; Knight ve Cavusgil,
1996) Uppsala ve inovasyon modellerinden ilki alanyazinda daha fazla ilgi ¢cekmis,
dolayistyla elestirilerin biiylik kismiyla karst karsiya kalan yaklasim da bu olmustur
(Knight ve Liesch, 2015: 96). Oviatt ve McDougall (1997: 87)’a gore Uppsala
Ulusalararasilasma Modeli’nin alanyazinda Inovasyon Modelleri’nden daha fazla ilgi
gbérmiis olmasi ve dolayisiyla daha fazla elestiriye maruz kalmis olmasi, modelin
isletme Olcegi ve yabanci pazarlardaki aktivitelerin tiirii agisindan daha genis bir

cerceveyi kapstyor olmasinin bir sonucudur.

Model mimarlart Johanson, Paul ve Vahlne bu goriise katilmadilarim
calismalarinda muhtelif defalar agik¢a belirtmislerse de (Johanson ve Vahine, 1990,
2009); Uppsala Uluslararasilasma Modeli’nin alanyazinda en sik kars1 karsiya kaldig
elestiri, modelin gerek firmanin faaliyet gdstermekte oldugu sektor ve rakipleri, s6z
konusu yabanci pazarin durumu, yabanci firmalarin pazara giris hiz1 ve pazardaki
faaliyetlerini dogrudan etkileyen tarife ve tarife dis1 degiskenler ile deregiilasyon gibi
makro iktisadi digsal degiskenleri; gerekse firma yoneticilerinin egitim seviyesi,
yabanci dil bilgileri, iletisim becerileri, dnceki tecriibeleri, risk alma egilimleri ve
firmanimn biytikliigi gibi firmaya 6zgii ¢ok sayida igsel degiskeni ihmal ettigi; sonug
olarak uluslararasilagsma gibi ¢ok fazla degiskene bagli olmasi son derece muhtemel,
karmasik bir olguyu oldukca sinirli sayida faktore baglayarak nihayetinde fazla
ylizeysel ve deterministik bir yap1 ortaya koydugu yoniindedir (Knight ve Cavusgil,
1996; Knight ve Liesch, 2015).

Model, firma i¢i karar alic1 aktorlerin niteliklerini ve inisiyatiflerini géz ardi
ederken, firmalarin uluslararasilasma konusunda bilingli insa edilmis bir stratejiyi de
takip edebilecekleri ihtimalini agik¢a reddetmistir (Chetty ve Campbell-Hunt, 2004:
63; Johanson ve Vahlne, 1977: 26; Knight ve Cavusgil, 1996: 13). Daha once
belirtildigi gibi uluslararsilasmayi baslatan etkenlere de deginmeyen model; siireci bir
kez basladiginda karar alicilarin inisiyatifinden tamamen ¢ikan deterministik bir siireg

olarak yorumlamaigtir.

Uppsala Modeli’nin uluslararasilasmanin operasyonel yoniine iliskin ortaya

koydugu dort asamali Miiesselesme Zinciri adimlarinin genellikle kesintisiz sekilde
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gozlemlenecegine dair iddiast da bir diger elestiri konusudur. Miiesselesme Zinciri’nin
Oon gordigli uluslararasilasma adimlarinin birgok firma tarafindan atlanabildigi
olgusunin ¢ok sayida gorgiil calismayla ortaya konmus oldugu belirtilmektedir
(Andersen, 1993; Knight ve Cavusgil, 1996; McDougall ve digerleri 1994). Ustelik bu
durum yalnizca Johanson ve Vahlne (2009: 1422)’nin istisnai bir olgu olarak
yorumladiklar1 kaynak zengini firmlarada goriillmez. Bu ¢alismanin da odak noktasini
olusturan, Uppsala ve Inovasyon modellerinin éngoriidgii asamali uluslararasilasma
desenine uymayan, tipik olarak kii¢iik hacimli isletmeler olan kiiresel dogan isletme
olgusu basli basina siireg modelleriyle ¢eligsir. Burada, Johanson ve Vahle
(2009:1420)’nin kiiresel dogan isletmelere dair yapilan bir ¢ok gorgiil caligmayi,
caligmalara konu olan isletmelerin ger¢ekte ¢ogunlukla kiiresel bir nitelik
tasimadiklart ve bunun yerine bu isletmeleri bolgesel dogan igletmeler (born
regionals) olarak adlandirmanin daha uygun olacagi yolundaki goriislerine yer vermek

gerekir.

Oviatt ve McDougall (1997: 89)’a gore kabaca es zamanli olarak ¢ok sayida
iilkede gozlemlenmeye baslayan KDI olgusu geleneksel uluslararasilasma
modellerinin karsisindaki en biiyiilk meydan okumadir. Geleneksel uluslararasilasma
modellerinin temelinde yatan varsayim, firmalarin ancak yerel pazarda giiglii bir
konum edindikten sonra ihracata baglayacaklaridir (Rialp ve digerleri, 2005: 137).
KDJ’lerin uluslararasilasmasinin ¢ok erken bir asamada gozlemlenmesi; asamali bir
genisleme stirecini takip etmeksizin ilk uluslararasi satiglarin es zamanli olarak birden
fazla yabanci pazara yapilabiliyor olmasi; cografi acidan uzak pazarlarin da heniiz
stirecin en basinda hedefte olmasi; pazara giris yontemi olarak dogrudan ihracatin da
dahil oldugu, ortak girisim hatta zaman zaman dogrudan yabanc1 yatirim gibi yiiksek
kaynak tahsisi gerektiren opsiyonlarin tercih edilmesi; Internet gibi gelisen bilgi ve
iletisim teknolojileri sayesinde diinya genelinde gerek miisterilere gerekse pazar
bilgisine hizli ve etkin bir bigcimde erisilebiliyor olmasi ve ozellikle KDI
girisimcilerinin risk alma konusunda sergiledikleri isteklilik bu isletmeleri geleneksel
uluslararasilasma modelinin 6n gordigi asamali uluslararasilasma deseni igerinde

aciklanmasina engel teskil etmektedir (Knight ve digerleri 2004: 647).

Ingiltere Avustralya ve Isve¢’te yapilan caligmalarda siire¢ modellerinin
Ongordiigii asamalar1 atladigi gozlemlenen isletmeleri Uppsala Uluslararasilasma

Modeli i¢in dikkate deger bir meydan okuma olarak yorumlamak yerine, bunlari
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modelin yeniden gézden gecirilmesi i¢gin fazla 6nem teskil etmeyen istisnalar olarak
yorumlayan Johhanson ve Vahlne nin (2009: 1421) ortaya koymus olduklar1 temel 3

gerekce sunlardir:

e Biiyiik kaynak hacmine sahip olan firmalar uluslararasilasma adimlarini daha
hizl katedebilir.

e S0z konusu yabanci pazar homojen ve istikrarli bir ¢izgi izliyorsa 6grenme
daha hizli gergeklesebilir.

e Aday yabanci pazara benzer niteliklere sahip olan diger pazarlarda tecriibe
sahibi firmalar bu tecriibelerini s6z konusu pazar i¢in kullanarak

uluslararasilagmay1 hizlandirabilir.

Ancak ortaya konan bu istisnalardan higbiri tipik olarak kaynak sikintisi
cektikleri ve genellikle olabilecek en hareketli pazarlarda faaliyet gosterdikleri
gozlemlenen bu geng ve tecriibesiz isletmelerin (McDougall ve Oviatt, 1994: 50-51)
ne sekilde bu hizda yabanci pazarlara acildiklarimi acgiklamak icin yeterli
gorinmemektedir. Uppsala Uluslararasilagma Modeli  6zellikle bilgi-yogun
sektorlerde  faaliyet gosteren KOBI’lerin  uluslararasilasma  dinamiklerini
kapsamamakla da elestirilmistir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 5). Bu da giincellenmis
mevcut siire¢ modellerinin sunmus oldugu ¢er¢eveden de daha derin bir bakis agisina

ithtiya¢ duyuldugunun gostergesidir.

Modele yonelik bir diger elestiri de, gerek pazar bilgisinin pazar baghiligim
hangi yolla ve ne sekilde etkiledigine dair tatmin edici bir agiklamanin model
tarafindan saglanmiyor olmasi, gerekse modelin dért asamali operasyonel boyutunun
(miesselesme zinciri) nicelik ve kapsam agisindan yeterince ¢alismayla
dogrulanamadigi, modelin bu iki yonden daha ¢ok sezgisel on kabiillere dayandigi
yoniinde olmus; bunun yaninda daha genel olarak modelin bu teorik ve operasyonel
iki katmani arasinda kolaylikla gbzlemlenebilir nedensel bir iliski ortaya konulamadigi

ifade edilmistir (Andersen, 1993: 220-223).

Firmalarin uluslararasilagsmasina dair en fazla ilgi ¢ekmis modellerden biri olan
Uppsala Uluslararasilagma Modeli; satin almalar ve ortak girisim gibi yabanci pazara
acilma alternatiflerine deginmeyip uluslararasilagsmanin yalnizca ihracat boyutunu ele
alarak uluslararasilasmaya dair kapsayici-biitiinciil bir bakis agist sunamamistir

(Andersen, 1993: 210; Knight ve Cavusgil, 1996: 15). Johannson ve Vahlne (2009:
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1422) ise 2009’daki makalelerinde daha hizli uluslararasilasmayi saglayan bu
alternatif yabanci pazar giris yontemlerini; yine, kaynak zengini firmalarin rekabet
istlinliigi saglayabilecek bir teknolojiyi hizla elde etmek veya rakipleri ortadan

kaldirmak gibi motivlerle giristikleri istisnal durumlar olarak yorumlamislardir.

Knight ve Liesch (2015: 96)’e gore Uppsala Modeli’nin siklikla yazarlari
tarafindan giincellenmek durumunda kalmis olmasi1 da modelin hizla degismekte olan
uluslararasilasma dinamikleriyle Ortiismedigine dair bir isarettir. Andersen (1993:
222), erken uluslararasilasma egilimindeki kii¢iik ve orta dlgekli firmalarin biiyiik
cogunlugunun, modelinin psikolojik mesafe argiimaniyla 6n gordiigii asamali
genislemeye paralel bir sistemle yaklasmadigini belirtmistir. Daha 6nce belirtildigi
gibi model siklikla giincellenmis olsa da, Johanson ve Vahine (2009: 1417) psikolojik
mesafe ve tecriibesel 6grenmeye paralel asamali uluslararasilagmanin, disa agilmanin

kilit faktorii oldugu yolundaki goriislerini giincel ¢alismalarinda da yinelemislerdir.

Uppsala Uluslararasilasma Modeli’nin 6ne siirdiigli temel argiimanlar
reddetmek yerine, modelde goz ard1 edilmis igsel ve digsal faktorlerle mevcut asamali
uluslararasilasma yaklagimini zenginlestirirken, ayn1 zamanda modelin ilgilenmedigi
uluslararasilasmay1 baslatan saiklere de deginen Inovasyon Modeli, mevcut modelin
eksikliklerine yogunlasip, konuya iliskin daha kapsamli bir bakis agis1 saglamigsa da
uluslararsilagsma kavraminin agiklanmasina dair devrimsel bir nitelik sergilemeyen bir
baska yaklasim seklinde yorumlanabilir. Bu yiizden Inovasyon Modeli genellikle daha

cok teknik argiimanlarla elestirilmistir.

Bu teknik noksanliklar, modelde firmalarin uluslararasilagsma siirecinde bir
asamadan diger asamaya ne zaman ve nasil gectigine dair net bir agiklama
saglanmayip bunlarin 6n kabuller seklinde ortaya konmus olmasi, moedellerdeki bazi
bagimli ve bagimsiz degiskenlerin fazlasiyla benzer olmasi ve bu degiskenler
arasindaki nedensellik yoOniiniin tartismaya agik olmasi, teorilerin sezgisel olarak
ortaya konmus hipotezlerin testine degil dogrulanmasmna yonelik sunulmus bir
goriintiiye sahip olmasi, modelleri destekleyen gorgiil ¢aligmalarin biiyiik cogunlugu
i¢in benzer biiyiikliikte firmalar (kii¢iik ve orta biiyiikliikteki imalat firmalari) segilmis
olmasina ragmen firma biylikliigli degiskeninin firmalarin uluslararasilagsmasinda
anlamli bulunmadigina dair bir ¢ikarim yapilmis olmas: seklinde 6rneklendirilebilir

(Andersen, 1993: 223-226).
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Ayrica, Inovasyon =~ modellerinin  6zellikle  kiiciik  firmalarda
uluslararasilagmanin atfedilecegi i¢sel faktorler konusunda karar alicinin nitelik ve
inisiyatiflerine vurgu yapmis olmasinin; biiyiik firmalarda ise daha ¢ok firmaya iliskin
yapisal faktorlerin one siiriilmesinin, teorinin biitiinselligine iliskin bir ¢atisma ortaya
cikardigr distinilmektedir. Andersen (1993: 227)’e gore modeller, firma hacminin

hangi kriterlere gore ayirt edilmesi gerektigine dair net kriterler 6ne stirmemistir.

Knight ve Liesch (2015: 96)’e gore kii¢iik ve orta biiyiikliikteki ihracat
isletmeleri ¢cok uluslu isletmelerin yalnizca daha kiigiik versiyonlar1 degildir. Yapisal
olarak farklidirlar ve farkli davraniglar sergilerler. Bu ylizden gerek Uppsala
Uluslararasilasma modeli, gerekse temel tezleriyle bu modelden ayrilmayan
Inovasyon modelleri kiiciik ve orta biiyiikliikteki ihracat firmalarinin uluslararasilasma
davraniglarin1 agiklamakta yeterli bir teorik altyap1 ve 6ngorii sunmamaktadir. Oviatt
ve McDougall (1997: 90-91)’a gore ¢ok sayida farkli iilkede ve sektorde varliklar
gbzlemlenen KDI olgusu bir anomali olarak degerlendirilemez ve bu isletmelerin

uluslararasilagmalarini da agiklayan yeni bir yaklagima ihtiyag¢ vardir.

McDougall, Shane ve Oviatt (1994: 472-475)’a gbre tiim bunlarin yaninda,
burada yer verilmeyen diger bazi uluslararsilagsma terorilerinin de (iirlin dénemleri
teorisi, oligopolistik tepki teorisi, igsellesme teorisi vb.) daha ¢ok biiyiik 6l¢ekli olgun
firmalari ele almalari, bunu yaparken de girisimcilerin ve sebeke iliskilerinin etkilerini
g6z ardi etmis olmalar1 ve son olarak burada ayrintilariyla yer verilen davranissal
uluslararasilasma  teorilerine  benzer bi¢imde bu teorilerin  tamaminin
ulusulararasilasmay1 uzun ve asamali bir siire¢ olarak yorumlamalari sebebiyle KDI
olgusunu agiklamaktan uzaktirlar. Ancak tiim bunlar siire¢ teorilerinin gegerliliklerini
tam anlamiyla yitirdikleri anlamina gelmez. Yazarlara gore bazi firmalar ve sektorler

i¢in siire¢ teorilerinin 6n gordiigli agamali uluslararasilagsma hala gozlemlenmektedir.

2.1.2. KOBI’ler ve Girisimcilik Kavram

Kavrama dair tanimlayici bir nitelik olarak ortaya konulmus olmasa da tipik
olarak mikro, kiiciik ya da orta dlgekli isletmeler oldugu kabul edilen KDI’ler (Knight
ve Cavusgil, 1996: 18) KOBI’lerin 6zel bir tiirii olarak kabul edilebilir. Bu sebeple

KDI olgusuna ge¢gmeden 6nce, metin boyunca siklikla bagvuracagimiz KOBI ve

26



girisimcilik  kavramlarindan ve bunlarin uluslararast yonelimlerinden kisaca

bahsetmek uygun olacaktir.

KOBI, belirlenmis bir sayidan daha az ¢alisan istihdam eden ve yillik cirosu
belirli bir miktar1 asmayan bagimsiz isletmeler olarak tanimlanmaktadir. Kriterler
iilkeden iilkeye degismektedir. Kiiciik ve Orta Olgekli Isletmeleri Gelistirme ve
Destekleme Idaresi Baskanligi [KOSGEB], KOBI’yi “ikiyiizelli kisiden az yillik
calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati1 veya mali bilangosundan herhangi biri
kirk milyon Tiirk Lirasi’n1 asmayan isletmeler” olarak tanimlamistir. Bunlardan “on
kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati veya mali
bilangosundan herhangi biri bir milyon Tiirk Lirasi’n1 asmayan isletmeler” mikro, “elli
kisiden az yillik calisan istihdam eden ve yillik net satis hasilati veya mali
bilangosundan herhangi biri sekiz milyon Tiirk Lirasi’n1 asmayan isletmeler” kiiciik,
“ikiyiizelli kigiden az yillik ¢aligan isttihdam eden ve yillik net satig hasilati veya mali
bilangosundan herhangi biri kirk milyon Tiirk Lirasi’ni agmayan isletmeler” orta

biiyiikliikteki isletmeler olarak tanimlanmustir (2012).

AB’nin KOBI icin istihdam edilen ¢alisan sayisma dair belirlemis oldugu
limitler KOSGEB’in kriterleri ile ayni olmakla beraber, ciro ya da bilanco
biiyiikliikleri i¢in belirlenmis limitler, sirasiyla mikro biiyiikliikteki isletmeler icin 2
milyon Avro/2 milyon Avro, kiigiik isletmeler i¢in 10 milyon Avro/10 milyon Avro,
orta biiyiikliikteki isletmeler i¢inse 50 milyon Avro/43 milyon Avro’dur (European
Comission, 2017). ABD Uluslararasi Ticaret Komisyonu ise orta biiytikliikteki isletme
tanimi i¢in ¢aligan sayis1 iist limitini 500 olarak belirlemisken, isletmelerin tabi olacagi
finansal biiytiklik kriteri ise iilkede sektorel olarak belirlenmektedir (U.S. Small
Business Administration, 2016: 3).

Tiirkiye Istatistik Kurumu’nun (TUIK) 2016 raporuna goére Tiirkiye’ deki
toplam girisim sayismin %99,8’ini olusturan KOBI, istihdamin %73,5’ini, maas ve
tcretlerin %54,1’ini, maddi mallara iliskin toplam briit yatirimin ise %55’ini
olusturmustur. Agirlikli olarak toptan ve perakende ticaret sektdriinde faaliyet
gosteren bu isletmelerin toplam ihracatin %55,1’ini ger¢eklestirmis olmas1 konumuz

acgisindan oldukca dikkat ¢ekicidir.

OECD (2000: 2-3) raporunda ise yeni bin yilin basinda OECD iilkelerinde

imalat sanayiindeki toplam ¢alisan istihdaminin en az yarisinin bu firmalar tarafindan
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saglanmakta oldugunu, Diinya genelinde KOBI’lerin toplam ihracat hacmi igindeki
paymin %25 ila %35 arasinda oldugunun tahmin edildigini belirtmistir. Yine ayni
kaynaga gore, imalat sektoriinde faaliyet gosteren KOBI’lerin beste biri gelirlerinin
%10 ila %40 arasinda degisen oranlardaki kismini sinir Gtesi ticari faaliyetlerinden
elde etmektedirler. Ayrica KOBI’ler giderek artan sekilde bilgi islem, yazilim,
iletisim, biyoteknoloji gibi teknoloji yogun sektorlerde faaliyet gostermeye
baslamislardir. OECD (2000: 3-5)’ye gére KOBI’ler kiigiik olmalarindan kaynaklanan
esneklik avantajlarini kullanarak degisen pazar sartlarina ve tiiketici tercihlerine daha
cabuk uyum saglayabilmekte, is aglar1 sayesinde de bu avantalarin1 es zamanli olarak
6lgek ekonomilerinin sundugu firsatlarla birlestirerek yalnizca yerel pazarlarda degil,
bolgesel ve kiiresel alanda rekabet etme sanslarini arttirmakta ve uluslararasi arenada
aktif rekabete girmeyi tercih eden KOBI’ler yerel pazarlarda kalmay1 tercih eden
muadillerinden daha hizli biiyiimektedirler. Buna ragmen KOBI’lerin yarisindan daha
az1 bes yildan daha uzun bir siire hayatta kalabilmekte (European Commission, 2016),
bunlarin da yalnizca kii¢iik bir b6liimii endiistriyel inovasyonu arttirici bir performans

gosterebilmektedir.

KOBI’lerin uluslararasilasmasi olgusu, séz konusu bu firmalarin yerel bolgesel
ve kiiresel ekonomik biiylimeye yaptigi katkilar nedeniyle giderek daha fazla ilgi
¢eken bir konu olmaktadir (Avrupa komisyonu 2007’ den aktaran Lloyd-Reason, Ibeh
ve Deprey, 2009). Diinya Ticaret Orgiitii’niin 2016 yil1 raporuna gére gelismekte olan
ekonomilerde KOBI’lerin toplam ihracattaki paylar1 hala diisiik seyretse de, gelismis
iilkelerde toplam ihracatin %34’ii KOBI’lerce gerceklestirilmektedir (World Trade
Organization, 2016: 29). Biiyiik firmalardaki kiigiilme ve dis kaynak kullanimi egilimi
arttikga KOBI’lerin ekonomi igin ifade ettigi anlam da artmaktadir (OECD, 2000: 1).

Giliniimiize dek uluslararasi isletmecilik alanindaki arastirmalar daha cok
kurulug siirecini tamamlamis biiyiik Olgekli ¢ok uluslu firmalara odaklanmisken;
girisimcilik alanindaki arastirmalar ise genelde risk alma davranis1 ve kiiciik ve orta
biiyiikliikteki firmalarin yerel pazardaki davraniglar1 ve yonetim gelenekleri tizerine
yogunlagmis; ancak son yillarda uluslararasi isletmecilik alaniyla girisimcilik alani

arasindaki ayrim belirsizlesmeye baslamistir (McDougall ve Oviatt, 2000: 902).

KOBT’lerin dzel bir tiirii olarak ayritilarina sonraki boliimlerde deginecegimiz

KDI seklinde tanimlanan yeni kurulmus ve oldukca kiigiik &lgekli firmalarda bile
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gbzlemlenmeye baslanan hizli uluslararasilagma olgusu ve sinir 6tesi is aktiviteleri ile
bu isletmelerin girisimcilerine dair nitelik ve motivasyonlar arastirmacilarin ilgisini
giinden giine daha fazla ¢ekmekte olan bir olgudur. Rialp ve digerlerine (2005: 135)
gore ¢ogunlukla 90’11 yillarin ortalarindan itibaren; faaliyete geger ge¢cmez ya da
kuruluglarini takip eden ¢ok kisa bir siire igerisinde uluslararasi pazarlarda faaliyet

gosteren KOBI’lerin varligma dair ¢ok sayida ¢alisma yapilmustir.

Ancak girisimcilik kavrami da gizemli bir olgu olarak kalmaya devam
etmektedir. Internet tabanli iinlii Merriam-Webster Sozliigii’ne gére Ingilizce’de 18.
yy. ortalarindan itibaren kullanilmaya baslayan kelime (entrepreneur) “bir isi organize
eden, yoneten ve riskleri {istlenen kisi”’yi tanimlar (2017). TDK girisimciyi; “liretim
icin bir ige girisen, kalkisan kimse ya da ticaret, endiistri ve benzeri alanlarda sermaye
koyarak girisimde bulunan kimse” olarak tarif etmektedir (2017). OECD (2000: 3)’nin
girisimci tanimi ise; “firsatlar1 algilayan, inovatif, risk alan, yeni iirlin ve hizmet
gelistiren kisi” seklindedir. Zaman zaman kaynaklar1 kontrol eden ekonomi aktorleri
arasinda aracilik yapan piyasa simsarlari olarak da tanimlanmis girisimeci kavrami
(Gartner, 1990: 19) McDougall ve Oviatt (2000: 903)’a gore, tanimin baz1 biligsel ve
strateji kaygili motivasyonlar1 goz ardi etmis olmasi sebebiyle yetersiz goriinmektedir.
Denkleme uluslararasilasma kavrami da eklendiginde daha kapsamli bir tanima ihtiyag

duyulacag agikardir.

McDougall ve Oviatt (2000: 903)’e gore uluslararasi girisimcilik {ilke
smurlarini asan risk alici, inovatif ve proaktif olan deger yaratma amach davranislarin
bir kombinasyonudur. Bu tanim daha sonra ayni yazarlar tarafindan; “gelecege iligskin
mal ve hizmetlerin {retilmesi amaciyla smir otesi firsatlarin kesfi, bunlardan
faydalanilmas1 ve gerektiginde doniistiiriilmesi eylemlerinin biitlinii” seklinde revize

edilmistir (Oviatt ve McDougall, 2005b: 540).

2.1.3. Kiiresel Dogan Isletme Kavram

Oviatt ve McDougall (2005b: 6)’a gore Kiiresel dogan isletmeler olgusu;
uluslararas: isletmecilik, girisimcilik ve stratejik yonetim disiplinlerinin bulusma
noktasinda yer alir ve bu disiplinlerden her biri konuya dair i¢ gorii saglayabilecek
farkli enstriimanlar sunar. Bu sebeple, bu boliimde genelden 6zele giden bir bakis

acistyla KDI kavramimin tanimlanmasindan nce, kendi 6zgiin alanyazinlar1 igerisinde
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oldukga genis sekilde ele alinmis bazi temel kavramlardan kisaca bahsedildikten sonra
KDI kavrammna iliskin farkli tanimlamalara deginilecektir. Farkli arastirmacilar
tarafindan degisik kriterler temelinde yapilmis KDI smiflandirmalarmni takip eden
boliimde, Diinya’nin farkli iilkelerinde olguya iliskin yapilmis ¢alismalardan 6rnekler
verilerek KDI olgusunun Diinya’da belirli iilkeler ya da cografi bolgelerde
gozlemlenmekte olan istisnai durumlar olmadigina dair kanitlar sunulacaktir. Takip
eden bolimde geleneksel uluslararasilasma modellerinde 6n goriilen asamali
uluslararasilasma deseninden sapan KDI’lerin, erken uluslararasilasma konusunda
gosterdikleri bu basarinin temelinde yatan 6zgiin stratejileri, girisimsel yetkinlikleri,
inovatif bakis agilari, sebeke aktorleriyle yiiriitiilen iliskileri ve organizasyonel
ogrenme yetkinlikleri ayr1 ayri ele alinacaktir. Son olarak KDI olgusunun ortaya

cikmasini saglayan icsel ve dissal faktorler incelenecektir.

2.1.3.1. Tanimi ve Anlam

Kiiresel dogan isletmeler olgusu heniiz uluslararasi ticaret ve isletmecilik
alanyazininda kendine yer bulamamisken, kuruluslarini takip eden ¢ok kisa siireler
icinde yogun sekilde ihracata baglamak gibi daha sonra bu isletmelere 6zgii olduklar
kabul edilmis, ayrintilarina daha sonra deginecegimiz ayirici nitelikleri sergileyen ve
davraniglar1 geleneksel uluslararasilasma modelleriyle tam olarak agiklanamayan
ornekler Ingiltere (Buckley, Newbould ve Thurwell, 1979), Fransa (Roux, 1979),
Isve¢ (Hedlund ve Kverneland, 1985), Kanada (Garnier, 1982), Israil (Ganitsky,
1989), Tayvan (Chang ve Grub, 1992) gibi cesitli iilkelerde 70’li yillarin sonundan
90’larin ilk yarisina kadar, firmalar {izerinde yapilan gozlemlerle ortaya konmustur.
Bu c¢aligmalar alana iliskin oncii ¢alismalar olarak kabul edilmistir (Cavusgil ve

Knight, 2009: 77; G. A. Knight ve Cavusgil, 1996: 19-20).

1970’lerin sonlarindan itibaren arastirmacilarin dikkatini ¢ekmeyi basarmis
olgunun bugiin 6zgiin ve dikkate deger bir mesele oldugu tartisilmasa da (Knight ve
Cavusgil, 1996: 12; Knight ve Liesch, 2015: 94), alanyazinda KDi’lerin temel
tanimlayici niteliklerine dair tam bir konsensiis saglanabildigini soylemek hala giigtiir
(Bader ve Mazzarol, 2009: 20-22; Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 65; Eurofound,
2012: 9; M. Gabrielsson ve digerleri, 2008: 385). Konuya iliskin tartismalar olgunun
hangi terimle temsil edilecegi (bk: Cizelge 2) ve olgunun tanim1 (bk: Cizelge 4) gibi

temel meseleleri de kapsar.
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Oviatt ve McDougall (2005b: 5)’a gore daha yavas bi¢gimde uluslararasilasan
firmalarin ¢ogunlugu i¢in Uppsala Modeli’nin gegerliligi devam ederken, dikkate
deger derecede bir hizla uluslararasilagsma egilimindeki firmalar i¢in yeni bir yaklagim
ve terminolojiye ihtiya¢ duyulmustur. Oviatt ve McDougall’n ¢alismalarinda
gozlemledikleri bircok firma, ¢ok sayida iilkede faaliyet gosteriyor olsalar da, fiilen
¢ok azinin gercek anlamda kiiresel bir kimlige sahip olduklarini belirterek bu firmalar
i¢in ilk kez McKinsey ve Co. (1993) ile Rennie (1993) tarafindan ortaya atilan (Bader
ve Mazzarol, 2009; Cavusgil ve Knight, 2009) kiiresel dogan isletme teriminin
kullanilmasini uygun bir tercih olarak degerlendirmediklerini belirtmislerdir. Terimin
cok sayida farkli iilkede es zamanli olarak koordineli sekilde tedarik zinciri
operasyonlar yliriiten sirketler 6zelinde kullanilmasini, olgunun geneli i¢inse kendi
onerdikleri uluslararasi yeni girisim (McDougall ve Oviatt, 1994) kavraminin tercih
edilmesini daha uygun bulduklarini belirten yazarlar bazi ¢alismalarinda kendilerinin

de bu terimi tercih etmis olduklarini eklemislerdir.

Knight ve Cavusgil’e gore (2005: 16) daha ¢ok Oviatt ve McDougall tarafindan
kullanilan uluslararasi yeni girisim kavrami, KDI kavrami ile tamamen es anlamlidr.
Bunun yaninda Knight ve Cavusgil, McDougall ve Oviatt’in, alanyazina konu olmus
isletmelerin sadece kiiclik bir kesiminin gercekte kiiresel bir nitelik tasidig1 yoniindeki

goriiglerine katildiklarini belirtmektedirler.

Alanyazinda, bu calismaya konu olan isletmeler i¢in baska terimler de
kullanilmistir. Oncii ¢alismalar da konunun kapsami icinde degerlendirerek Hedlund
ve Kverneland tarafindan 1985°te geleneksel uluslararasilagma teorilerinin 6n gordigi
asamalari atlayan firmalar i¢in kullanilan si¢rayici firma terimi (leapfrogging) olguya
dair kullanilan ilk terimlerden birisi olarak kabul edilebilir (Rasmussen ve Madsen,
2002: 8). Ancak terminolojideki bu ayrimin konunun igerigi agisindan ¢ok hayati bir
nokta olarak degerlendirilmemis olmasi ve mevcut alanyazinin biitiiniinde de bu
terimin daha fazla tercih edilmis olmasi (Rialp vd. 2005: 135) sebebiyle bu ¢alismada
da KDI teriminin kullanilmas: uygun bulunmustur. Yine de bu alanda calisacak
aragtirmacilar i¢in faydali olacagmmi umularak, s6z konusu bu isletmeler igin

alanyazinda kullanilmis diger terimler Cizelge 2’de sunulmustur.
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Cizelge 2. Kiiresel dogan isletmeler I¢in Kullanilmis Farkli Terimler

Yazar Orijinal Kavram Karsihg

Hedlund ve Kverneland (1985)  Leapfrogging Firms Sigrayici Firmalar
McKinsey ve Co. (1993);

Rennie (1993) Born Global Kiiresel dogan igletme
. Dogustan Ihracatgi
Ganitsky (1989) Innate Exporter isletme
Oviatt ve McDougall (1994) Internnational New Venture U!u.SI.araraSI Yeni
Girisim
Oviatt ve McDougall (1995) Global Start-up Kiiresel Baslayanlar
McAuley (1999) Instant Exporters Aninda Thratgilar
- . Aninda
Fillis (2001) Instant Internationals Uluslararasilasanlar
Doz ve Williamson (2001) Metanational Upstart Ulusétesi Yeni Girigim
Kundu ve Katz (2003) Born Internationals Uluslararas1 Doganlar
Wall Strett Journal (2004) Micro-Multinational Mikro Cok Uluslu
Isletme
Rialp, A.;Rialp, J ve Knight, G.  Early Internationalizing Erken Uluslararasilasan
(2005) Firms Firmalar

Kaynak: Andersson ve Evangelista, 2006: 643; Cavusgil ve digerleri., 2011: 9; Knight ve
Liesch, 2015: 96; Oviatt ve McDougall, 2005b: 5; Rialp ve digerleri, 2005: 135 ‘deki

verilerden tablolagtirilmistir.

Diinya’nin ¢esitli iilkelerinden arastirmacilar kiiciik ve orta biiyiikliikteki
firmalar i¢inde daha yaygin goriilmeye baslayan hizli uluslararasilasma egilimine dair
gozlemlerini paylasmaktadirlar. Diinya’y1r saran haberlesme ve ulasim aglari,
korumaci politikalarda gézlemlenen gevseme ve bunlarin sonucunda cografi anlamda
izole kalmis nis pazarlarin sayisindaki azalma, girisimcileri uluslararast bir
mentaliteyle diistinmeye itmis, bu da firmalarin uluslararasilagsma siirecini belirgin
sekilde kisaltmistir. Hizli uluslararasilasmayr miimkiin kilan faktorler ve bunlarin
isleyis mekanizmalarina dair Oviatt ve McDougall (2005a) tarafindan 6nerilen model

Sekil 5’te sunulmustur.
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Imkan Saglayan Baglayici Faktor: Bilgi

Degisken: Teknoloji
\ Uluslararasilagma Hizi:

Girigimsel Firsat

.A'rz.1c1 Faktér : e Yabanci pazara ilk giris
Girigimci Algilari A e Ulke cesitliligi

e Pazar baglilig

Motivasyon: Rekabet Baglaylg Faktor:
Sebeke Iligkileri

e {liskinin giicii
e iliskinin hacmi
e {ligkinin yogunlugu

Sekil 5.Uluslararasilasma Hizim Etkileyen Faktorlere iliskin Bir Model

Kaynak: Oviatt ve McDougall, 2005a: 541

Model degiskenleri, dogrudan mimarlarindan alintilanarak su sekilde

Ozetlenebilir (Oviatt ve McDougall, 2005a: 542-546):

Imkan Saglayan Degisken (Teknoloji): Ulasim, lojistik, iletisim ve internet
teknolojisinde yasanan gelismeler ve bunlarin kullanim maliyetlerindeki diisiis
Motivasyon  Degiskeni (Rekabet):  Teknoloji  uluslararasilagmayi
hizlandirirken, girisimeiyi bu imkani kullanmaya iten etken rekabet giidiisiidiir.
Yalnizca yerel pazarda rekabet etmek girisimeiyi daha uzun vadede planladigi
uluslararasilasma adiminin basarist konusunda siipheye diisiiriir. Bir bagka
deyisle teknoloji uluslararasilagsmanin hizlanmasina imkan saglarken, rekabet
giidiisii bu imkanin kullanilmasini zorunlu kilar.

Araa faktor (Girisimci Algilar:): Firsatin sundugu potansiyeli gézlemleyip
yorumlayan girisimci, bunu kullanabilecegi ulasim ve teknolojik imkanlar ile
rakiplerden kaynaklanan tehdidin seviyesi ile karsilastirarak bir karar varir. Bu
karar, hatta heniiz firsatin algilanip dogru yorumlanmasi; girisimcinin
tecriibesi, egitim seviyesi, yabanci dil bilgisi, bulundugu iilkede gb¢men olup
olmamasi gibi niteliklerinden etkilenir. Bu yilizden uluslararasilasmanin hizi
yalnizca teknolojinin ve rekabetin seviyesinin salt olarak degerlendirilmesi ile

On goriilemez.
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e Baglayic1 Degisken-1 (Bilgi): Oviatt ve McDougall’in uluslararasilasmanin
hizin1 belirleyen degiskenleri ortaya koydugu modelin bilgi boyutu Uppsala
Modeli’nin de temelini olusturan pazar bilgisinin yani sira firmanin rettigi
tiriinlerdeki ve uzmanligini kasteden bilgi yogunlugu boyutlarindan olusur.

e Baglayic1 Degisken-2 (Sebeke iliskileri): Is aglar girisimcilerin uluslararasi
pazar firsatlarini algilamasini kolaylastirirken, giiven insasi igin de kritiktir. Isi

aglarinin yogunlugu ve giicii terimleriyle kastedilen farkli seylerdir.

Oviatt ve McDougall (2005b)’a gore zayif wuluslararasi is aglar
uluslararasilasmanin basarisinda giiclii is aglarindan daha kritik bir 6neme sahiptir.
Oncelikle giiclii is aglarmin insast daha fazla zaman ve kaynak yatirmm
gerektireceginden, bir girisimcinin sahip olabilecegi giiglii baglantilarin sayis1 ¢ok
nadiren 20’yi agar. Daha az maddi ve manevi yatirim gerektiren zayif aglarin sayisi ise

bunun ¢ok tizerindedir.

Sebeke yogunlugu séz konusu bir firmanin partnerleri arasindaki dogrudan
iligkilerin siklig1 seklinde ifade edilebilir. Partnerler arasi yiliksek giivenin hayati
oldugu durumlarda daha yogun is ag1 bir avantaj olabilecekken yeni bilgiye ulasmanin
onem kazandig1 durumlarda sebeke yogunlugu bir dezavantaj olmaya baglar. Seyrek
1§ aglarinin yeni piyasada aktorlerine daha agik olmasi sebebiyle yeni bilgiyi daha hizli
yaydig1 diisiiniilmektedir. Ozetle, yabanci pazar firsatlarina dair edinilebilecek bilginin
seviyesiyle firmanin dahil oldugu is agimin yogunlugu arasinda bir ters oranti oldugu
sOylenebilir.  Yogunluk kavrammi is agmin hacmi/bliylikliigi kavramiyla

karistirmamak gerekir.

Falahat, Migin, Chuan ve Kong (2015: 614) ise, KDi’lerin uluslararasilasma
hiz1 konusunda gosterdikleri istisnai performansi dogrudan; bu firmalarin is aglari
igerisinde edindikleri pozisyon ile sebeke avantajlarinin etkin kullanimina ve istisnai

pazarlama yetkinliklerine baglamislardir.

KDI’lerin énemli bir béliimii bilyiik ¢ok uluslu isletmelere nazaran somut
kaynak sikintisi ¢cekiyor olmalarina ragmen yonelim ve uzmanliklari sayesinde sahip
olduklar kiiresel bakis agis1, pazarlama konusundaki yetkinlikler, miisteri odaklilik
kaliteli ve farklilastirilmig iiriinler gibi diger yetkinliklerini uluslararasi pazarlarda bir
kaldirag olarak kullanip iistiin performanslar sergileyebilmektedirler (G. Knight,
Madsen ve Servais, 2004: 647). Ayrica Rialp ve digerlerine (2005: 163) gore KDI’lerin
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hizla degisen ¢evresel kosullara daha ¢cabuk uyum sagladiklari, daha esnek olduklari

gozlemlenmistir.

Hennart (2004) ise KDI’lerin uluslararasilasma hizim dzgiin is modelleri ve
pazarlama karmasi ile bagdastirmigtir. Buna gore iiretimi yapilan iirtiniin dogrudan son
kullanic1 tarafindan istekler dogrultusunda uyarlanabilir sekilde tasarlanmasi,
tiretilecek iirtin ve hedef kitlenin uyarlamay1 kendi arzular1 dogrultusunda yapabilecek
nitelikteki miisteriler arasindan seg¢ilmesi, satis sonrasi hizmet ihtiyacimi azaltip
maliyetleri diisiirerek siireci hizlandirir. Ayrica yazilim gibi, dogrudan internet
kanaliyla dagitilabilecek nitelikte iriinlerin {iretimi ve pazarlanmasi lojistik
maliyetlerini sifirlar. Bu yonde benimsenmis is modeli hizli uluslararasilagsma ve yeni

pazarlara genislemeyi saglayici temel avantajlari saglar.

Cizelge 3. Farkli Yaklasimlarin Uluslararasilasma Hizina Etkileri

islem Daha Fazla Zaman Alr Daha Az Zaman Ahr
Miisteriye Ulagsma Satict miisteriyi bulur Miisteri saticiya ulagir
Miisterinin Nitelikleri ve Uriin hakkinda bilgi sahibi .
<o . ., Uzman miisteriler
Egitim Seviyesi olmayan miisteri
Belirlenmis/Miizak k
Sozlesme Sartlar: Miizakereye agik sartlar clrientiyViuzakereye agl
olmayan sartlar
L H jen istekler / Miisterini
Pazarlama Karmasi Heterojen istekler sonucu omojet 1ste ) o R Hgterinn
.. . uyarlamasina imkan veren
Adaptasyonu yiiksek uyarlama gereksinimi YL
uretim tarzi
Satis Sonras1 Hizmetler Yiiksek gereksinim Diisiik gereksinim
Hedef Kitle Son kullanic1 Endiistriyel Miisteri
I Pahali. Bozulabilirlik riski Ucuz. Bozulabilirlik riski
Lojistik . .
olan iiriinler olmayan {iriinler

Kaynak: Hennart, 2014: 123.

Erken uluslararasilasma KDI’ler i¢in ayirici bir nitelik olarak ortaya konmus
olsa da, literatiirde bir firmanin KDI olarak tanimlanabilmesi i¢in tam olarak hangi
stire igerisinde kag¢ yabanci pazara agilmis olmasi ve gelirlerinin ne kadarini ihracattan
elde ediyor olmasi gerektigi konusu iizerinde de konsensiis saglanabilmis degildir
(Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 65). Cizelge 4’te de goriilebilecegi gibi, KDI tanimi
icin temel teskil eden kriterlerden; firmanin uluslararasi faaliyete baslamasi oncesi
yerel pazarda gegirecegi maksimum zaman kriteri, farkli yazarlara gore 1 yildan 10
yila kadar degismekteyken, toplam satis gelirinin ne kadarinin ihracattan elde edilmesi

gerektigi konusunda ise %25 iizerinde kismi bir konsensiis mevcuttur.
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Oviatt ve McDougall (1997)’a gére KDI kavraminin tanimu igin uluslararasi
faaliyetlere baslama oncesi maksimum siireye iliskin cesitli arastirmacilarla ortaya
konan kriterler bir sekilde keyfi gibi goriinmekle beraber, Amerikan Kiigiik Isletmeler
Idaresi (1989) tarafindan firmalarin hayatta kalmasina ve siirekliligine dair Kkritik bir
esik olarak ifade edilmis 6 yillik periyod tanimda bir standart olarak kabul edilmeli,
boylelikle farkl: tilkelerden farkli arastirmacilarla yapilan olguya yonelik ¢aligmalar

arasinda saglikl1 bir karsilastirma yapma sansi yaratilmalidir (92).

Cizelge 4. Kiiresel dogan igletme Kavraminin Taniminda Benimsenmis Kriterler

Uluslargram Yabanci Pazarlardan
Faaliyet Oncesi  Elde Edilen Gelirlerin
Maksimum Toplam Satis
Zaman (Yil) Gelirlerine Minimum
Orani (%)

Jolly, Alahuhta, Jennet (1992) 7 via

Rennie 1993, McKinsey ve Company (1993) 2 76 (fgi:ﬁli?glii d}:;sma

McDougall, Shane, Oviatt (1994) 8 via

Knight ve Cavusgil (1996) 2 25

Oviatt ve McDougall (1997) 6 25

Knight (1997) 3 25

Zahra, Ireland Hitt (2000) 6 v/a

Autio, Sapienza, Almeida (2000) 3 v/a

Madsen, Rasmussen, Servais (2000) 3 via

Kandasaami ve Huang (2000) 3 10

McDougall, Oviatt, Schrader (2003) 6 v/a

Chetty; Campbell-Hunt (2004) 2 80

Luostarien ve M. Gabrielsson (2006) v/a 50 (kita disinda)
41 (yadaenaz 1l

Pla-Barber, Escriba-Esteve (2006) 10 iilkeye ihracat)
Svetlicic (2006) 2 65
Servais; Madsen ve Rasmussen (2007) 3 25
Harris ve Li (2007) 5 v/a
Loane, Bell, McNaughton (2007) 6 25
Zhou, Wu, Luo (2007) 3 20
Sanchez ve Rodriguez (2008) 7 25
Evers (2010) 1 25
Sundqvist, Kuivalainen, Cadogan (2010) 3 25
Halldin (2012) 4 25
Mascherpa (2012) 6 25

Kaynak: Bader ve Mazzarol, 2009: 20; Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 65; Cavusgil ve digerleri,
2011: 9; Eurofound, 2012: 10; Fan ve Phan, 2007: 1120; Freeman ve Cavusgil, 2007: 2; M. Gabrielsson
ve digerleri: 387, 2008; Hennart, 2014: 117 ‘deki tablo ve bilgilerin derlenmesiyle olusturulmustur.
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KDI kavrami genellikle bu 2 temel kriter {izerinden tanimlanmaktadir. Cizelge
2’de de belirtildigi gibi, ayn1 olguyu ifade eden farkli terimler alanyazinda tercih
edilmis olsa da ¢alismalarin ¢ok biiyiik béliimiinde kabul gdrmiis KDI kavramin ilk
kez kullananlardan biri Rennie (1993: 45)’dir. Yiiksek katma degerli iiretim yapan
Avustralyalt imalat firmalar1 iizerinde 1993 yilinda yapilan caligmada, izlenen
uluslararasilagma deseni ve firmalarin yerel pazara yaklasimlar1 agisindan net bir
ayrisma gozlemleyen Rennie (1993: 45-46); yerel pazarda kendilerine oldukga giiglii
bir pozisyon edinmis, finansal kaynak sikintis1 ¢gekmeyen ve yerel pazari éncelik
olarak gérmeye devam edip faaliyete ge¢meleriyle ilk ihracatlar1 arasinda ortalama
olarak 27 yillik bir zaman farki olan firmalarin yaninda; kuruluglarini takip eden 2 yil
gibi kisa bir siire iginde ihracat yapmaya baslamis, ortalama olarak toplam satis
gelirlerinin %76’s1n1 ithracattan elde eden ve gosterdikleri bu hizli uluslararasilasmaya
ragmen ihracat gelirleri, asamali uluslararasilasmayi tercih etmis diger firmalarla
yaklagik olarak esit ve tlilkenin yiiksek katma degerli ihracatlarinin %20’sini yapan bu

firmalar i¢in kiiresel dogan isletme terimini kullanmistir.

Koklii firmalarla oldukga basarili sekilde rekabet edebilmeleri ve Onceleri
miimkiin oldugu disiiniilmeyen bir hizla uluslararasilasip karlilik saglayabilmis
olmalarinin yeni bir olguya dair olduk¢a 6nemli isaretler olduguna vurgu yapan Rennie
(1993: 47) s6z konusu bu firmalarin basarisim1 “KOBI’lerin bir iilkenin ihracat: ve

bliylimesine yapabilecekleri katkinin en ug¢ 6rnegi olarak™ tanimlamustir.

KDI’lerin iilke ekonomilerine yaptiklari katkilara dair ¢ok az sayida galisma
bulunmaktadir. Harris ve Li (2007)’ye gore Ingiltere’deki toplam istihdamin %6.8’i
ve toplam {iretimin %8.1 KDI kriterleri saglayan isletmelerce gergeklestirilmektedir
(aktaran Eurofound, 2012: 31). Diinya genelinde KDI tanimina uyan isletmelerin, bu
tanima uymayan yas¢a muadillerinin yaklagik 2 kati isttihdam olanagi sagladigi
diisiiniilmektedir. Fransa’da faaliyet gosteren KDI’ler iizerinde yapilan arastirma ise
bu firmalarin karlhilik agisindan muadillerinden istatistiksel olarak anlamli sekilde
farklilasmadigin1 gostermistir. Ancak gerceve yalnizca insaat, otelcilik ve gida gibi
daha geleneksel sektorlerle sinirlandirildiginda KDIlerin belirgin sekilde daha yiiksek
bir karlilik sagladiklari gériilmektedir (Eurofound, 2012: 32-33).

KDI kavramina iliskin farkli yazarlarca yapilmig tamimlar birbirlerinden

belirgin sekilde farklidir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 1). McDougall ve Oviatt (1994:
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49)’a gore KDI, kurulusundan itibaren yabanci pazarlara satis yapan ve sahip oldugu
kaynaklar1 degerlendirme tarziyla belirgin bir rekabet {istiinligli yaratmaya g¢alisan
isletmeler i¢in kullanilan bir terimdir. Finansal ve finansal olmayan kaynaklari
degerlendirme tarzlar1 ve proaktif uluslararasi stratejileri sayesinde koken itibariyla
uluslararasi bir nitelik tasiyor olmalari bu isletmeleri rakiplerinden ayiran temel
ozellikleriyken, yabanci dogrudan yatirnmlar kavramin kapsami iginde gerekli bir

kriter degildir.
Knight ve Cavusgil (1996: 18)’e goreyse KDI’ler;

e Geleneksel firmalarin aksine, kuruluslarindan itibaren yabanci pazarlar yerel
pazarlara bir ilave olarak yorumlamak yerine tiim Diinya’y1 tek bir pazar olarak
yorumlayan,

e Kuruluslarimi takip eden 2 yil i¢inde ihracata baslayip gelirlerinin en az
%25’1ni bu eylemden elde etme egiliminde olan

e Genellikle yillik toplam satig gelirleri 100 milyon Dolar’1 gegmeyen

e Biiyiik boliimii aktif girisimcilerce kurulmus

e Basarilarini sahip olduklar1 6zgiin bir {irlin, yiiksek teknoloji, tiretim fikri ya da
is modellerine borglu

e Genellikle yiiksek katma degerli ve daha ¢ok endiistriyel kullanim amagh

liretim yapan

firmalardir. Aym yazarlar 2004’teki ¢alismalarinda KDI’ler i¢in “kuruluslari itibariyla
ya da kuruluslarini takip eden kisa bir siire icerisinde sahip olduklar1 bilgi-yogun
kaynaklarimi ¢ok sayida iilkede satmak ilizere yapmis olduklar: iiretimde kullanarak
rakiplerinen daha yiiksek bir uluslararasi performans géstermeyi amaclayan firmalar”

(Knight ve Cavusgil 2004: 124) seklinde bir tanim1 uygun goérmiislerdir.

Knight, Madsen ve Servais (2004: 645)’e gére KDI’lerin temel ayirict niteligi;
girisimcilerinin sahip oldugu kiiresel bakis agis1 ile kiiresel orijinli olmalar1 ve belirgin
sekilde farklilasan tipteki kaynaklarini uluslararasi aktivitelere tahsis etmeleridir.
KDI’lerin yabanci pazarlardaki tecrilbe eksiklikleri asamali uluslararasilasmayi
ongoren  geleneksel  uluslararasilasma  modelleri  g¢ercevesi  igerisinde
degerlendirildiginde kolaylikla iistesinden gelinemeyecek bir dezavantaj gibi goriinse
de, KDI’ler bu dezavantajlari1 kurulus felsefelerinde yer alan kiiresel vizyon ve

proaktif yaklasim ve adanmiglikla asarlar (Moen, 2002: 65).
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KDI’lere iliskin alanyazini tarayan Bader ve Mazzarol (2009: 2-12) bu alanda
en ¢ok atif alan tanimlamalarin Rennie (1993), McDougall ve Oviatt (1994) Knight
ve Cavusgil (1996) tarafindan yapilmis oldugunu belirlemislerdir. 40 farkli calismada
kavrama iliskin yapilmis tanimlamalari tarayan yazarlar, bu tanimlamalarin ¢ok biiyiik
bir ¢ogunlugunun tanima 6zgiin bir katki saglamadigini ve bunlardan yalnizca 12’sinin
birden fazla calisma tarafindan atif aldiklarini belirlemislerdir. Yazarlarin KDI
kavramiyla ilgili genel kabul gormiis tanimlarla ilgili 6nemli bir elestirisi, tanimin
ihracattan elde edilen gelirlerin toplam satis hasilatina oranini bir kriter olarak ortaya
koymasinin yanlis bigimde sinirlayict oldugu, bunun yabanci pazarlarda satiglarini
arttirtyor olmasina ragmen yerel pazarda daha hizli biiyiiyerek toplam satig hasilatini
daha hizli sekilde arttiran bir firmayr matematiksel olarak tanimin kapsami disina
cikarabilecegi argiimaniyla yapmislardir. Bu elestiriden yapilabilecek mantiksal
cikarim, faaliyet siiresi igerisinde bir kez tanimin kapsamina dahil olmus bir
isletmenin, ihracatttan elde ettigi satig gelirlerinin miktar1 6nemli bir azalma
gostermedikce ya da yerel pazarda gosterdigi performansin belirgin bicimde gerisinde
kalmadik¢a boyle kabul edilmeye devam edilmesi gerektigi seklinde olacaktir.
Yazarlarm KDI kavramina iliskin kendi tanimlari ise kuruluslarim takip eden 2 yil
igerisinde en az bir kez ithracat yapan firmalarin bu kapsama dahil edilmesi gerektigini

belirtir.

Daha giincel bir tanim Eurofound (2012) tarafindan saglanmistir. Eurofound
(2012: 63)’a gore KDI terimi asagida belirtilmis kriterlerin tamamini saglayan

isletmeler i¢in kullanilabilir:

e KOBI tammma da uygun sekilde bagimsiz olma

o Uluslararasilasmaya iligkin aktif stratejik bir egilim sergileme

e Faaliyette oldugu ilk 5 yilin en az ikisinde ihracattan elde ettigi gelirlerin
toplam satig gelirlerine oran1 %25’ten az olmama

e Enaz 2 yabanci tilkede faaliyet gosteriyor olma

e Faaliyet gosterdigi sektor fark etmeksizin yiiksek pazar potansiyeli bulunan
yenilik¢i bir lirlinli pazara sunma ya da 6zgiin bir teknoloji veya tasarimdan

faydalanma

Knight, Madsen ve Servais (2004: 648-650)’¢ gore sahip olduklar1 ve temel
rekabet avantajlarini borclu olduklar1 farklilagtiric soyut kaynaklari genellikle
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yoneticilerinin know-how, tecriibe ve yeteneklerinden kaynaklanan KDI’lerin; geng
ve tecriibesiz olma, kiiglik isletme hacmi ve kaynak kisitliligi gibi dezavantajlar
giinimiizde uluslararasilasma Oniinde bir engel teskil etmemekte, 21.ylizyil
diinyasinda yabanci pazarlar1 hedeflemek yeni kurulmus isletmeler igin de

gerceklestirilebilir bir hedef gibi gériinmektedir.

2.1.3.2. Kiiresel Dogan Isletme Tiirleri

Henliz tanimi ve temel nitelikleri lizerinde konsensiis saglanamamis bir
kavrama iliskin smiflandirma yapmak deneysel bir c¢abanin {riinii olarak
yorumlanabilir olsa da alanyazinda KDI’leri farkli kriterler dogrultusunda
simiflandirmaya yonelik g¢abalar mevcuttur. McDougall ve Oviatt (1994: 58-60)
KD1’leri asagidaki sekilde siniflandirmistir:

Cizelge 5. McDougall ve Oviatt'in KDI Siniflandirmas:

Simiflandirma Aciklama

Uluslararasi ticarette uzun zamandir gézlemlenmekte olan bu firmalar,

yerel pazardaki arzi yabanci pazarlardaki taleple bulusturan firmalardir.
Yabanci dogrudan yatirimlar genellikle minimumda tutulur. Bu tip
firmalarm en temel yetenekleri ulusal pazarlar arasindaki kaynak
dengesizliklerini tespit edip bunu lokasyon avantajina doniistiirerek bu
yolla yeni pazarlar yaratmalaridir. Siirdiiriilebilir rekabet avantajlari
firsatlar1 rekabetin kar potansiyelini minimize etmesi oncesi fark edip
harekete gecmeleri, pazar ve tedarikgilere iliskin bilgileri ve sadik is
partnerleri yaratabilme konusundaki becerilerinden kaynaklanir.
Genellikle girisimcinin daha Onceki tecriibelerinden asina oldugu
yabanci pazarlarda faaliyete gecerler.

Yeni Pazarlar
Yaratanlar (New
International
Market Makers)

Bu firmalar belirli bir bolgedeki yabanci pazar talepleri konusunda
uzmanlagir ve bu pazarlara odaklanirlar. Rekabet avantajimi teknoloji,

Belirli Cografi insan kaynaklar1 ve 0zgiin iiretim yontemleri gibi ¢ok sayida deger
Bolgelere zinciri faaliyetlerine borgludurlar. Ayrica kolaylikla taklit edilemeyen
Odaklananlar sosyal yeteneklerini gii¢lii is aglari insa etmekte kullanirlar. Eski Dogu

Bloku iilkelerine modern yonetim tarzlartyla know-how ihracati yapan
firmalar bu kategoriye girer.

Kiiresel dogan igletme kavrami daha 6nce belirtilen kriterleri saglayan
firmalarm tiimii i¢in kullaniliyor olsa da, faaliyetlerini kisa zaman
icinde gercek anlamda kiiresellestirebilen 6rnekler azinliktadir. Bu
firmalar en fazla getiriyi saglayabilecekleri pazarlara bolge ayirt
etmeksizin ulasirlar. Gerek koordinasyon, gerekse cografi yetenekler
konusunda fazlasiyla talepkar olan sartlar1 saglayan bu firmalar, uzun
vadede rekabet tistiinliigiinii koruma konusunda en sanslh olanlardir.

Kaynak: McDougall ve Oviatt, 1994: 58-60’taki bilgilerden tablolastirilmistir.

Kiiresel Faaliyet
Gosterenler

40



McDougall ve Oviatt (1994: 60-61)’a gore daha baslangigta
uluslararasilagabilmeyi basaran KDI’lerin rekabet faktérlerinin gerektirdigi sekilde
yerel pazarin taleplerini de pesin olarak karsilayabiliyor olmalar1 gerekir. Bu firmalar
sahip olduklar1 kaynaklarin miktarini arttirmak yerine, iliskiler ag1 i¢erisinde dolayl
yollarla sahibi olmadiklar1 kaynaklar1 kontrol edip yonlendirmeye odaklanarak etki
alanlarin1 genisletirler. Ancak yine ayni yazarlara gore, sahip olduklart simirl
miktardaki kaynaklarin kapsama alaninin ¢ok &tesinde bir miktardaki kaynagin
kontroliinii dolayli yollarla kiiresel dogan isletmelere tahsis edip bir anlamda bu
olgunun var olmasni saglayan is aglarinin, kiiresel dogan isletmelerin sahip oldugu en
degerli kaynak olan bilginin korunmasi konusunda ortaya ¢ikardigt riskler,

arastirilmaya deger bir konu olarak kalmaya devam etmektedir.

Knight ve Cavusgil (2005: 18) ise simiflandirmay1r KDI’lerce izlenen jenerik
rekabet stratejileri (farklilastirma, odaklanma, maliyet liderligi) ve organizasyonel
yonelimleri  (uluslararas1 girisimcilik  yonelimi, teknolojik liderlik) 1s18inda
yapmiglardir . Iyi tamimlanmis bir stratejik ydnelimin KDI’lerin uzun vadede
sergileyecekleri performanslari lizerindeki onemli etkilerine vurgu yapan yazarlar,
ozellikle giliclii bir uluslararasi yonelimle bezenmis odaklanma ve farklilastirma
stratejilerinin, yabanci pazar ihtiyaglarmi iyi analiz eden isletmelerce dogru
uygulandiginda rekabet istlinliigii yaratabilecegini belirlemislerdir. Bu Kkriterler

15181nda, yazarlara gore 4 tip KDI bulunmaktadir (Knight ve Cavusgil, 2005: 27-29):

Cizelge 6. Knight ve Cavusgil'in KDI Siniflandirmasi

Siniflandirma Aciklama

Girisimsel Strateji | Kati sekilde stratejik bir yaklagimi benimsemis bu firmalar

Yonelimiyle genellikle rakiplerine gore daha Ustiin bir uluslararasi performans
Teknolojiye sergilemektedirler. Bu firmalarin finansal ve finansal olmayan
Odaklananlar kaynaklarin sahipligi agisindan rakiplerine gore daha sansh

olduklart diisiiniilmektedir. En belirgin 6zellikleri yoneticilerinin
risk alma konusundaki dikkat c¢ekici isteklilikleri ve agresif
yaklasimlaridir. Bu firmalar teknolojiden faydalanarak yogun
sekilde farklilastirma stratejisini kullanirlar.

Yiiksek Teknolojiye | Faaliyet gosterdikleri sektorlerde genellikle teknolojik liderligi
Odaklananlar ellerinde bulunduran bu firmalar iriinlerini farkli pazarlarin

talepleri dogrultusunda siirekli gelistirirler. Ilk grupla beraber en
yiiksek uluslararasi performansi sergileyen bu firmalar, belirgin

sekilde maliyet liderligi stratejisinden uzaktirlar. (28)
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Siiflandirma Aciklama

Maliyet  Liderligi | IIk gruba benzer sekilde yiliksek seviyeli bir uluslararasi
Stratejisini  Takip | girisimcilik yoneliminin gézlemlendigi bu firmalar farklilagtirma
Edenler stratejisi ve teknolojik liderlik konusunda ise ortalama bir
performans sergilemektedirler.

Diisiik Performans | Farklilastirma ve odaklanma stratejileri konusunda en diisiik
Sergileyen KDi’ler | performansi sergileyen bu firmalar, maliyet liderligi stratejisinde
ise ortalama bir performans gosterebilmektedirler.

Kaynak: Knight ve Cavusgil, 2005: 27-29’daki bilgilerden tablolastirilmistir.

Knight ve Cavusgil (2005:30)’e gore tiim bu bilgiler 1s18inda odaklanma ve
farklilastirma stratejilerinin ayni1 firma tarafindan es zamanh olarak uygulandiginda
bile KDi’lere belirgin sekilde rekabet avantaji saglarken, etkililigi en diisiik stratejinin
maliyet liderligi stratejisi oldugu goriilmektedir. Diger rekabet stratejileri ve
teknolojiyle kombine sekilde faydalanildiginda verim saglanmasi miimkiin olan
maliyet liderligi stratejisi, tek basina benimsendiginde piyasalardaki yiiksek fiyat
rekabetinin bir sonucu olarak zaten kaynak sikintisi yasiyor olmalart muhtemel
KDi’ler igin diisiik karlilik gibi bir sonucu ortaya ¢ikarmaktadir. Biiyiik ¢cok uluslu
isletmelerin aksine ¢ogunlukla 6l¢ek ekonomisinden faydalanma sansi bulunmayan

KDI’ler igin maliyet liderligi stratejisi uygun bir strateji gibi gériinmemektedir.

Smiflandirmada uluslararast pazarlarda gosterilen performansit esas alan

Eurofound (2012: 12) KDI’leri 4’ ayrrmustir:

e Dinamik KDI’ler: Cok hizli sekilde uluslararasilasip performansini siirekli
arttiran firmalar

e Istikrarli KDI’ler: Hizl1 sekilde uluslararasilasip bunu koruyabilenler

e Volatil/Hareketli KDIi’ler: Uluslararas1 pazarlarda uzun vadede dalgali bir
performans sergileyen firmalar

e Performans kaybeden KDI’ler: Géniilli ya da géniilsiiz sekilde yabanci

pazarlardaki faaliyetleri zaman iginde azalan KDi’ler

Bell, Mcnaughton ve Young (2001: 177), oncelikle uzun siire yerel pazarda
faaliyet gosterip uzmanlasan, ardindan KDIi’lere benzer sekilde aniden
uluslararasilasan KOBI’leri yeniden dogan KDI olarak isimlendirmisse de, bu olgunun
farkl1 yazarlarca yapilmis tamimlamalarda siklikla wvurgu yapilmis sekilde,
kuruluslarini takip eden ¢ok kisa siireler icinde uluslarasilastiklar1 kabul edilmis KDI

tanimina uymadig1 yorumu yapilabilir. Buna ragmen Sheppard ve Mcnaughton (2012:
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52-53), Kanada’da yapmis olduklari ¢alismada bu tip firmalara ait kanitlar bulmus;
yerel pazarda faaliyet gosteren KOBI’lerden evrilmis bu firmalarin tipik olarak
KD1i’lerden daha fazla sayida calisan istihdam ettikleri ve daha fazla sayida yabanci
pazarda faaliyet gosterdikleri bulgularma ulasmislardir. Bu  firmalarin
uluslararasilasma Oncesi yerel pazarlarda olgunlastiklari ve belirli bir sermaye
birikimine ulastiklar1 ifade edilerek bu sonuglarin sasirtict olmadigr sonucuna

varilmstir.

2.1.3.3. Kiiresel Dogan Isletmelere iliskin Tarihsel Cerceve

KDi’lerin 20. yiizyilin sonunda ortaya ¢ikmis, gdrece yeni bir olgu oldugunu
iddia etmek de miimkiin degildir. McDougall ve Oviatt (1994: 47)’a gore heniiz
1600’lerin basinda Londra’da kurulan iinlii Dogu Hindistan Sirketi, 19. yy. basindan
itibaren Avrupa’ya hizla ihracat yapmaya baglayan Amerikali pamuk iireticileri ya da
kuruldugu 1903 yilindan itibaren ihracata baslayan Ford, tarihi 6rneklerden yalnizca
birkagidir. Ancak uluslararasilasmis isletmeler lizerindeki akademik ilgi, yakin
zamana dek biiyiik dlgekli cok uluslu isletmeler iizerinde yogunlasmis, KDI olgusu
thmal edilmis ya da istisnal durumlar olarak yorumlanmistir. Olgunun 6zgiin bir
durum olarak ele alinmasi ancak yilizyilin sonlarinda miimkiin olabilmistir. 1989
yilindan itibaren bu isletmelere 6zgli ¢alismalar, girisimcinin mevcut uluslararasi
tecriibelerine vurgusuyla yayinlanmaya baglamistir (Chetty ve Campbell-Hunt,
2004:69). 1990’larin ilk yarisiyla birlikte Diinya’nin  farkli  bolgelerinden
akademisyenler es zamanli ve birbirlerinden bagimsiz olarak farkli sektorlerde
gbzlemlenen olgunun 6neminin farkina varmis ve konuya iliskin ¢aligmalar yapmaya
baslamiglardir. (McDougall ve Oviatt, 1994: 47-48) Freeman ve Cavusgil (2007: 1)’e
gdre giiniimiizde KDI olgusu kiigiik, doygun ve gelismis ekonomiler basta olmak iizere

Diinya genelindeki ekonomilerin ¢ogunda gézlemlenmektedir.

Eurofound (2012: 14)’a gore AB sinirlar igerisinde yeni kurulan igletmelerin
%20’si KDI’lerdir ve bu isletmeler inovasyon ve yaraticiligr tesvik etmeleri, sektdrel
biiyiimeye ciddi katkilar sagliyor olmalar1 ve genellikle yiiksek katma degerli tiretim
yaptyor olmalar1 nedeniyle dikkate deger bir yapidadir. Ancak aym kaynaga gore
Avrupa’da faaliyet gosteren tiim isletmelerin yaklagik %1°1, geng¢ isletmelerin ise
%181 KDI tanimina uymakla beraber, iilkeler arasinda ciddi farklar gozlenmistir.

Ornegin Romanya, Belgika ve Danimarka’da faaliyet gdsteren geng isletmelerin %40
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il %50’si bu tanima uyarken, bu oran Macaristan’da yalnizca %7; 2019 Mart’inda
AB’den ayrilacag: 6n goriilen (Foster, 2017) ingiltere’de ise %15 ila %20 arasi olarak
tahmin edilmektedir. ABD’de KDI’lerin faaliyet gdstermekte olan tiim geng

isletmelere oran1 benzer sekilde %15-%20 arasindadir.

Norveg ve Fransa merkezli 400 KOBI iizerinde yapilan kapsamli ¢alismada,
Norvegli KOBI’lerin %50’sinin, Fransiz KOBI’lerin ise %11.6’smin KDI tanimina
uygunluk gosterdigi goriilmiistiir. Bu iilkelerde 1990 sonrasi kurulmus olan ihracatg1
firmalarin ise yarisindan fazlast bu tanima girmektedir (Moen ve Servais, 2002).
Knight, Madsen ve Servais (2004), Danimarka’da 272 imalat isletmesi iizerinde
yapmis olduklar1 calismada bu isletmelerin 155’inin KDI tanimima uydugunu; daha
sonra ise ayni iilkenin Funen sehrinde 1976 yilindan sonra kurulmus firmalarin
%37’sinin KDI oldugunu belirlemislerdir. Ayni arastirmacilar ABD’de faaliyet
gosteren 1000°den fazla KDI’yi belirlediklerini de ifade etmislerdir (G. Knight,
Madsen ve Servais, 2004: 650). Mudambi ve Zahra (2007: 339-340) Ingiltere’de satis
yapan 275 yabanci firma tizerinde yapmis olduklar1 ¢aligmada, s6z konusu firmalarin
48 tanesinin KDI oldugunu tespit etmislerdir. Ingiliz Ticaret ve Yatirrm Kurumu
tarafindan 80.000 Ingiliz firmay: kapsayan veri tabani iizerinde yapilan analizde,
isletmelerin %2’sinin KDI olarak siiflandirilabilecekleri goriilmiistiir (Harris ve Li,
2007a, 2007b'den aktaran Eurofound, 2012: 13).

Avrupa ve ABD disinda yapilmis calismalar, olgunun Diinya’nin belirli
bolgelerinde gdzlemlenen istisnai durumlar olmadiginin kamtidir. KDI olgusunu ele
alan ve olguya ismini veren caligmalarin Avustralya’da yapilmis (Rennie, 1993;
McKinsey ve Co, 1993) oldugu gerc¢eginin bir kenara birakilmasi durumunda dahi,
Kosta Rika (Lopez, Kundu ve Ciravegna, 2009), Malezya (Kaur ve Sandhu, 2014),
Belarus (Vissak ve Zhang, 2016), Brezilya (Dib, Da Rocha ve Da Silva, 2010), Cin
(Zhou, Wu ve Luo, 2007), Yeni Zelanda (Chetty ve Campbell-Hunt, 2004) ve Vietnam
(Thai ve Chong, 2008) gibi farkl: iilkelerde yapilmis ¢calismalar, KDi’lerin Diinya’nin
belirli bolgelerine 6zgii sartlarda ortaya ¢ikan istisnai 6rnekler olmaktan ziyade,
kiiresellesme ve gelisen teknolojik imkanlarin dogal bir sonucu olduklar: izlenimini
vermektedir. Teknolojideki gelismelere paralel olarak ulasim ve iletisim
maliyetlerindeki azalma, somut kaynak kisitliligini uluslararasilagsma 6niinde 6nemli
bir engel olmaktan ¢ikarmistir. Knight ve Cavusgil (2005: 17)’e gore kiiresel dogan

isletmeler uluslararasi firmalarin tipik bir 6rnegi olma yolunda ilerlemektedirler.

44



2.1.3.4. Geleneksel Uluslararasilasma Modellerinden Farkh Yonleri

Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 60-61)’e gore kuruluslarindan itibaren tiim
diinyayr tek bir pazar gibi yorumlayan KDi’ler, kendilerini tek bir iilkeye
hapsetmezler. Thracat yoluyla biiyiimeye odaklanirlar. Yabanci pazarlardaki risk ve
belirsizliklere odaklanmak yerine buralardaki firsatlara odaklanma egilimindedirler.
Bu yiizden KDI’lerin yerel pazardaki faaliyetlerine geleneksel uluslararasilasma
modellerindekinin aksine ¢ok fazla atif yapilmamaktadir. Sonraki yillarda, firmanin
yerel pazardaki gii¢lii pozisyonu uluslararasi faaliyetlerin stirekliligi i¢in destekleyici
bir faktor olabilir ancak, firmalarin yerel pazarda faaliyet gosteriyor olmalart sart
degildir. Hatta ayni yazarlara gére KDI’ler yerel pazarda satis yapmiyor bile

olabilirler.

Diger ihracatci firmalarla karsilastirildiklarinda, KDI’ler; daha nis pazar odakli
ve bu pazarlarin talepleri dogrultusunda daha 6zellikli {irlinlerin iiretiminde genellikle
yiiksek teknolojiden faydalanan, bdylelikle daha yiiksek katma degerli bir tiretim
yapan, genellikle birden fazla yabanci pazara, kuruluslarini takip eden kisa bir siire
igerisinde es zamanli olarak giren, kiiresellesmeyi daha hizli ger¢eklestirebilmek adina
gerek sahsi baglantilar1 gerekse is aglarini daha yogun sekilde kullanan firmalardir
(Rialp ve digerleri 2005: 138). Ancak Aspelund, Madsen ve Moen (2007: 1432)’e gore
alanyazindaki hatir1 sayilir nicelikteki galismaya ragmen KDI’lerin sergiledigi hizl
uluslararasilasmanin gergekte kendi icinde geleneksel uluslararasilasma modelinde 6n
goriilen asamalart kapsadigi mi1 yoksa gercekten de tamamiyla yeni tiirde bir firmayi
ortaya m1 koydugu sorusuna dair tatmin edici bir sonuca ulagilamamistir. Bunun
yaninda ayni yazarlar, geleneksel modellerin olasi uluslararasilagsma desenlerinden
yalnizca birini kapsadigini, bu nedenle uluslararasilasma kavrami i¢in kapsayict bir
model olarak benimsenmesinin miimkiin olmadigin1 belirtmislerdir. Yazarlara gore
giinimiiziin sektorel ve firma karakteristikleri uluslararasilasmada izlenen farkli
stratejik tercihleri de kapsayacak bigimde fazlasiyla gesitlilik arz etmekte, glinlimiizde
uluslararas1 pazarlarda faaliyet goOsteren ¢ok sayida geng firma asamali
uluslararasilasmay1 tercih eden daha yashi muadillerinden farkli davranislar

sergilemektedir.

KDI’lerin uluslararasi pazarlarda sergiledikleri dikkate deger performans farkli

arastirmacilar tarafindan degisik bazi igsel ve digsal faktorlere atfedilmistir. Knight ve
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Cavusgil (2005: 29-33)’e gore KDI’ler uluslararasi pazarlardaki performanslarini
0zgiin girisimci nitelikleri, teknolojik liderlik ve basariyla uyguladiklar farklilagtirma
ve odaklanma stratejilerine bor¢ludur. Sharma ve Bomstermo (2003: 748-750)’ya gore
ise KDI’lerin uluslararasilasma performanslar1 dogrudan sebeke icinde elde ettikleri
pozisyona, pozisyonun firmaya saglayacagi bilgilerin firmanin bilgi stokuna yapacagi
katkilarin miktar1 ve niteligine, bu bilgilerin firmanin organizasyonel yapisi ve ¢aligan
nitelikleri i¢cinde ne kadar verimli degerlendirilebilecegine baglidir. Her bir yeni
pazarda dahil olunan sebekeler, zincirleme bir etkiyle firmanin ulasabilecegi
pazarlarin cografi sinirlarini ortaya ¢ikarirken, bu pazarlarda gosterilecek performans

firmanin mevcut bilgi stoku ve organizasyonel 6grenme kabiliyetleriyle sinirlidir.

Knight Madsen ve Servais (2004: 645), Knight ve Cavusgil (2004)’e benzer
sekilde temel ayirict nitelikler olarak girisimcilerinin sahip oldugu kiiresel bakis agis1
ile kiiresel orijinli olmalar1 ve belirgin sekilde farklilasan tipteki kaynaklarinmi

uluslararasi aktivitelere tahsis etmeleri olarak belirmislerdir.

Tanev (2012: 6)’e gore KDI’ler su sekilde karakterize edilebilir:

e Kuruluglarini takip eden kisa bir siire i¢erisinde uluslararasi pazarlarda yogun
sekilde faaliyet gosteriyor olmak

e  Sinirli miktarda somut kaynaga sahip olmak

e Cesitli sektorlerde faaliyet gosteriyor olmak

e Yoneticilerin yiiksek yabanci pazar baglilig1 ve girisimci yonelimi

e Farklilastirma stratejisiyle genellikle biiyiik dlgekli ¢ok uluslu isletmelerce
thmal edilen nis pazarlara yogunlasmak

e Daha yiiksek iiriin kalitesini hedeflemek

¢ Bilgi iletisim teknolojilerini bir kaldirag¢ gibi kullanmak

e Yabanci pazarlarda dagitim amaciyla bagimsiz aracilardan yararlaniyor olmak

KDI’ler tarafindan izlenen strateji ve KDI girisimcilerinin sahip oluklar
diisliniilen 6zgiin 6grenme yetkinlikleri, partnerlerle yiiriitiilen iligkilerde takip edilen
farkli yaklasimlar, rekabette teknolojik imkanlar ve inovasyondan yararlanma
konusunda sergiledikleri farkli davraniglara ayr1 boliimlerde ayrintili olarak

deginilmesi uygun bulunmustur.
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2.1.3.4.1. izlenen Stratejiler Acisindan Farklar

Firma stratejisine yeterince vurgu yapmayan geleneksel teorilerin aksine,
Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 63)’a gore uluslararasilasmanin basaris1 KDI
yaklasiminin genel vurgusuna paralel olarak ¢ogunlukla buna baglidir. Aspelund,
Madsen ve Moen (2007: 1440)’e gore de firmanin uluslararasi pazarlardaki uzun

vadeli basaris1 erken donemde alinmis stratejik kararlarin bir neticesidir.

Hizli uluslararasilasan KOBI’lerin kaynak sikintilarini asarak uluslararasi
pazarlarda siirdiiriilebilir rekabet iistinligii yaratmak amaciyla hangi stratejileri ne
sekilde uyguladiklarini agikliga kavusturmak amaciyla yapilan calismada Freeman,
Edwards ve Schroder (2006: 55-60), su sonuglara ulasmislardir:

e Sahsi baglantilardan faydalanma: Olcek ekonomisi uygulama konusunda
sikint1 yasayarak rekabette geriye diisen firma yoneticileri, sahsi iligkilerini
formel ve informel partnerlik ve is ittifaklar1 kurmakta kullanarak; bu ittifaklar
finansal ve bilgi kaynaklarina iliskin sikintilarin giderilmesi ve maliyetlerin
diisiiriilmesi konusunda 6zgiin bicimde degerlendirmekte, sahsi iliskilerden
tiiretilmis olmasi sebebiyle karsilikli giiveni pesinen icerdigi diisiiniilen is
baglantilar1 ile de yabanci pazarlardaki riski azaltmaktadirlar.

e Isbirligine dayah partnerlikler: Ortak girisim ve ittifaklar gibi isbirlikleriyle
yabanci pazarlarda genislemenin getirdigi risk ve maliyetlerin yaninda is
baglantilar1 havuzunun paylasilmasi yoluyla entelektiiel sermayeye daha hizli
erisim saglanmaktadir.

e lleri teknolojiden faydalanma: Ozgiin teknolojilerin kullanilmas1 yoluyla
rekabet avantaji saglama.

e Farkh pazara giris metotlarimin kullamlmasi: Farkli pazarlar i¢in farkl

giris yontemlerinin tercih edilmesi.

Spesifik olarak KDI’lerin siklikla kullandiklari pazarlama stratejileri ise

Aspelund, Madsen ve Moen (2007: 1441) tarafindan su sekilde 6zetlenmistir:

e Cogunlukla nis pazar stratejisi,
o Kaynak kisithligiyla faaliyet gosterilecek yabanci pazar sayisi arasinda denge

kurma,
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e Pazarin psikolojik ya da cografi mesafe kriterlerinden ziyade g¢ogunlukla
girisimci ya da personelin mevcut baglantilar1 yoluyla belirlenmesi,
e (Cogunlukla diisiik kaynak tahsisi gerektiren pazara giris yontemlerinin tercih

edilmesi ve partner arayisidir.

Cavusgil ve digerleri (2011: 114)’e gore KDI’ler genel olarak yenilikei,
saldirgan ve risk alma egilimine sahip girisimci isletmelerdir. Kiiglik olcekleri
nedeniyle nis pazarlara odaklanma stratejisi uygulamakta, sebeke baglantilarinin
giiclinden faydalanarak genis dagitim kanallarina ulagsmaktadirlar. Porter (1980)
tarafindan belirlenen ii¢ jenerik stratejiden ikisini yogun sekilde kullandiklari
gbzlemlenen KDI’ler, genellikle dlcek iistiinliigiine sahip olamamalari sebebiyle temel

strateji olarak maliyet liderligi stratejisinden verim alamamaktadirlar.

Mudambi ve Zahra (2007: 335)’ya gére KDI’lerin takip ettikleri ve genellikle
sahip olduklar1 6zglin kaynak ve uzmanliklarinin bir sonucu olarak ortaya ¢ikan
organizasyonel stratejilerin olumlu etkileri yabanci pazarlarda kars1 karsiya kaldiklar

dislanmiglik ve yabancilik dezavantajlarina agir basmaktadir.

KDI’lerin kurulus siireglerine dair faktdrlerin, organizasyonel yapilarmin ve
faaliyet gosterilen pazarin cevresel faktorlerinin firmanin uluslararasi pazarlarda
gosterdikleri performanslar1 lizerinde, izlenen uluslararasi pazarlama stratejisinin
aracilik etkisini inceleyen Aspelund, Madsen ve Moen (2007: 1431)’e gore bir KDI
girisimcisi tarafindan alman en temel stratejik karar uluslararasilagmanin zaman,
kapsam ve olgek boyutlarma dair izlenecek yoldur. KDI yéneticileri de faaliyet
gosterilecek ilk yabanci pazarin se¢imini firma agisindan en kritik kararlardan biri
olarak gormekte, bu pazarda gosterilecek basar1 ve edinilecek baglantilarin
uluslararasilagmanin siirekliligi ve basarisinda bir kaldirag olarak kullanilabilecegini
diisinmektedirler (Freeman ve Cavusgil, 2007: 19). M. Gabrielsson ve Kirpalani
(2004: 556)’ye gore kaynak avantajlarina sahip olan biiyiik 6l¢ekli firmalar igin bile
seneler alan yabanci pazarlara girme, yabanci aracilar edinme ve pazarlama kanali
ingas: gibi siiregler; bu avantaja sahip olmayan KDI’ler igin en biiyiik sorunlardan
bazilaridir. KDI’ler agisindan bir diger 6nemli soru, 6zellikle uluslararasilagsmanin ilk
donemlerinde sinirli miktardaki kaynaklarini belirli sayidaki yabanci pazarlara mi1
tahsis edecekleri, yoksa bu kaynaklar1 es zamanl sekilde daha kiiresel bir nitelik arz

edecek bicimde ¢ok sayida pazara mi paylastiracaklart sorusudur (Aspelund ve
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digerleri 2007: 1433). Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 73-74) Yeni Zelanda’da
yapmis olduklari ¢alismada KDi’lerin kendilerinin ek ve hasat et stratejisi olarak
adlandirdiklar1 bir stratejiyi takip ettiklerini gézlemlemislerdir. Bu stratejiye gore
KDi’ler es zamanl olarak birden fazla yabanci pazara iiriinlerini sunarak pazardan
gelen tepkiye gore daha fazla umut vadeden pazarlara yogunlagmaktadirlar. Ardindan

s0z konusu bu pazarlar i¢in odaklan ve biiyii stratejisi gelir.

KDI’lerin yabanci pazarlara giriste belirleyecekleri yonteme dair izlenen
stratejiler farklilik gdstermektedir. Baz1 KDI’lerin yabanci pazar segiminde dncelikle
Uppsala Modeli’nde ortaya konan psikolojik mesafe yaklagimina paralellik gdsteren
bir deseni takip ettikleri ve dncelikle kiiltiirel olarak yerel pazarla benzer 6zellikler arz
eden iilkeleri sectikleri, ardindan psikolojik mesafesi daha yiliksek olan pazarlara
acildiklar1 gozlemlenmistir. Yine her yeni iilkede elde edilen is baglantilar1 bir sonraki
hedefin hangi iilke olacaginin belirlenmesinde etkili olmaktadir (Sharma ve
Blomstermo, 2003: 746).

Aspelund, Madsen ve Moen (2007: 1433)’e gore alanyazinda KDI’lerin
kaynak kisitliligi ve riskleri minimize etmek amaciyla daha diisiik kaynak tahsisi
gerektiren pazara giris yontemlerini segtikleri konusunda ortak bir gériis mevcuttur.
KDI’lerin dogrudan yabanci yatinmlar ya da yerel acentalarin kurulmasi gibi
yontemler yerine ihracat gibi daha az kaynak tahsisi gerektiren bir yontemle yabanci
pazarlara girme tercihleri de kaynak sikintilariyla iliskilendirilmektedir (Cavusgil ve
Knight, 2009: 37). Ayn1 sebeple, lisanslama, bayilik verme hatta goniillii yardim talep
etme gibi yontemleri de kullandiklar1 disiiniilmektedir (M. Gabrielsson ve Kirpalani,
2012: 155).

S6z konusu bu firmalar i¢in dogrudan yabanci yatirim gibi oldukga yiiksek
yatirimlar gerektirebilen yontemler, rekabet avantaji yaratma potansiyeli daha yiiksek
olmasma ragmen uluslararasilasmanin ilk doneminde gergek¢i goriinmemektedir.
Ancak ihracat gibi daha diisiik kaynak tahsisi gerektiren giris yontemleri ¢gogunlukla
misteriyle dogrudan ve kolaylikla temas kuramamaktan kaynaklanan Ogrenme

slirecinin yavaglamasi sonucunu dogurur (Aspelund ve digerleri 2007: 1434).

KDI’lerin farkli pazarlarda farkli giris yontemlerini tercih edebildikleri, hatta
nadiren bazi KDI’lerin yabanci dogrudan yatirimlar gibi, hatirt sayilir derecede yiiksek

kaynak tahsisi gerektirdiginden tipik olarak kiigiik 6lgekli ve finansal kaynak sikintisi
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¢eken soz konusu bu isletmeler i¢in ¢ok olast gériinmeyen yontemleri secebildikleri
gozlemlenmistir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 20). Ancak Cavusgil ve digerlerine
(2011: 86) gore sinirli miktarda kaynaga sahip olan KDI’ler dogrudan yabanci yatirim
gibi yiiksek maliyetli pazara giris yontemleri yerine -en azindan baslangigta- temel
uluslararasilagma yolu olarak ihracati kullanirlar ya da yabanci aracilardan

faydalanirlar.

Faaliyet gosterilen yabanci pazarlardaki yogun istikrarsizlik sonucu bazi
KDI’lerin séz konusu pazardaki baglantilartyla rollerini degistirip ihracat¢idan
ithalatgiya donlisme stratejisini uyguladiklari da gézlemlenmistir (Freeman ve
Cavusgil, 2007: 20).

Mudambi ve Zahra, KDI’lerin izledikleri stratejilerin  uzun vadeli
performanslari ve hayatta kalma oranlarina etkileri {izerine Ingiltere merkezli 275 KDI
tizerinde yapmis olduklar1 ¢alismada, bu firmalarin genel olarak uzun vadede alternatif
yontemlerle uluslararasilasan firmalara nazaran daha yiiksek riskle karsi karsiya
olduklarini, ancak belirli rekabet stratejilerini takip eden firmalarmn bu risklerin
tizerinden gelerek siirekliligi  rakipleriyle ayni oranda basarabildiklerini
gostermektedir (2007: 333).

Nis pazar stratejisinin KDI’lerce siklikla benimsenen bir strateji oldugu,
alanyazinda ¢esitli arastirmacilarca belirtilmistir (Aspelund ve digerleri 2007,
Cavusgil ve digerleri, 2011). Hatta baz1 arastirmacilar bu stratejiyi dogrudan KDI
kavraminin tanimlanmasinda vurgulamayr uygun bulmuslardir. Tanev (2012: 5)’e
gore KDI, operasyonlarmin ilk giiniinden itibaren yabanci nis pazarlardan istifade
etmek i¢in kurulmus girisimdir. Cavusgil ve digerleri (2011:83)'ne gore KDI’ler
oncelikle biiyiik igletmeler tarafindan ¢ok kiigiik olmalar1 nedeniyle gz ardi edilen nis
pazarlar1 hedeflerler. Sinirli kaynaklarla yola g¢ikarak yabanci bir pazarda basari
gosterme istegi KDI’lerin siklikla tercih ettigi nis pazar stratejisinin temel

nedenlerinden birisidir (Aspelund ve digerleri 2007: 1438).

Cavusgil ve digerleri (2011: 83)’ne gore yogun pazarlama faaliyetleri onemli
miktarda reklam ve pazar giicii gerektirdiginden geng isletmelere uygun degildir. Bu
yiizden birgok KDI yeni teknolojilerden yogun sekilde faydalanma yoluyla iiriin
inovasyonu gergeklestirerek farklilastirilmis stratejiyi benimseyebilir. KDI’lerin deger

yaratmada taklit edilebilirligi daha zor ve daha sofistike kaynaklardan faydalandiklari
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yolundaki goriis Rialp ve digerleri (2005: 162) tarafindan da desteklenmis, bu
sirketlerin iiriin farklilastirma, teknoloji-yogun iiretim gibi rekabet iistiinliigii saglayict
stratejileri kullandiklar1 belirtilmistir. KDI’ler tarafindan yogun sekilde kullanilan
farklilastirma stratejisi, pazara sunulan {iriiniin emsalsiz 6zellikler icermesi yoniinden
tiriin odakl1 ve her bir nis pazara miisteri taleplerini en isabetli sekilde karsilayacak
karsilayacak bigimde farkli iiriinler sunulmasi olarak 6zetlenen farklilastirilmig strateji

bi¢iminde uygulanabilir (Cavusgil ve digerleri, 2011: 83).

Knight, Madsen ve Servais (2004: 652-661) ABD’de 186, Danimarka’da ise
106 KDI iizerinde yapmus olduklar1 ¢alismalarinda tamamina yakini miisteri odakl bir
pazarlama stratejisi izleyen firmalarin pazara sunduklari {riiniin kalitesi, {riin
farklilastirma ve genel olarak pazarlama alanindaki uzmanliklarin (iiriin adaptasyonu,
planlama, siire¢ kontrolii ve pazarlama karmasina iliskin diger yetkinlikler)
uluslararast performansa yansimalarini incelemiglerdir. ABD firmalar1 iizerinde
yapilan ¢alismada basta {riin kalitesi olmak iizere her 3 etkenin de uluslararasi
performans {iizerinde anlamli bir etki gosterdigi gozlemlenirken, Danimarka’da
faaliyet gosteren KDI’lerin ise sunduklari iiriiniin kalitesi ile {iriin farklilastirma
derecelerinin uluslararasi performanslari tizerinde anlamli bir etkiye sahip olmadiklar
gdzlemlenmistir. Sonug olarak yapilan ¢aliymada, KDI’lerin performansimin
cogunlukla firmanin pazarlama konusundaki uzmanliginin bir ¢iktis1 oldugu sonucuna
varilmistir. Danimarka’da yapilan ¢alismada ortaya ¢ikan sonucu bir anomali olarak
niteleyen yazarlar, bunu AB’de s6z konusu yillarda gozlemlenen makro ekonomik
degisimlerin ve yiikselen ekonomik entegrasyonun firma stratejileri tizerindeki etkileri
sonucu {lriin kalitesi ve farklilastirmanin bu firmalarca ihmal edilebilir olarak
goriinmeye baslamasinin bir neticesi seklinde yorumlamislardir. Gerek istthdam edilen
ortalama calisan sayis1 gerekse yillik ortalama satis geliri kriterleri agisindan
Danimarkali rakiplerini geride birakan ABD firmalar1 (213 ¢alisan/63 calisan - 36
milyon Dolar/10 milyon Dolar), gelirin ihracattan kaynaklanan kisminin toplam satig
gelirlerine oran1 agisindan ise geridedir (%47-%71). Yazarlar oranlar arasinda
gozlemlenen bu ciddi farkin Danimarka’nin ABD ekonomisine nazaran oldukga kiiciik
olan hacmine ve komsularina cografi yakinligina baglamislardir. Kullanilan pazarlama
kanallar1 igerisinde her iki lilkede de bagimsiz aracilar acik arayla dndedir. Yazarlar
yine de her iki iilkede de &nemli sayidda KDI’nin yabanci pazarlara dogrudan satis

yapmaya tercih ettikleri bilgisini eklemislerdir.
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Teknolojiden yogun sekilde faydalandiklari belirtilen KDi’lerin, bir pazarlama
kanali olarak internetten ne sekilde faydalandiklarini belirlemeye yonelik olarak
Finlandiya’da 35 firma {izerinde yapilan bir ¢alisma, bu firmalarin yarisina yakininin
interneti temel bir bilgi edinme araci olarak kullanmalarinin 6tesinde, miisterileri ve
pazarlama kanal1 liyeleriyle ¢ift yonlii bir bilgi edinme araci ve etkin bir pazarlama
kanali olarak kullandiklarin1 ortaya c¢ikarmistir. Ancak internet bu firmalarin
operasyonlarinda da pazar aracilarin1 ortadan kaldirmamais, firmalarca benimsenmis
coklu/karma bir pazarlama kanali yaklasimi i¢inde degerlendirilmislerdir. Calismanin
bir diger sonucu, internet temelli satis kanallarinin firmadan son kullaniciya [B2C]
yapilan satislarda, firmalar arasi yapilan satislardan [B2B] daha yogun sekilde
kullanildiginin belirlenmis olmasidir. Bu durum yazarlarca, B2B operasyonlarda satis
hacminin daha yiiksek olmasi, talep edilen standartlarin daha belirgin olmasi gibi
nedenlerin daha geleneksel satis kanallarmin kullanilmasini gerekli kildigi; B2C
satiglarda ise islem maliyetlerinin minimize edilmesi isteginin saticiyr daha diisiik
maliyetli pazarlama kanallarina ittigi seklinde yorumlanmistir. Ayrica beklendigi gibi
yazilim gibi dijital iirlinlerin satisinda internet 6ne ¢ikmaktadir. Pazarlama kanali
olarak internetin tek basina kullanilmasi, son kullanici iizerinde yerel pazarlama
aracilartyla daha kolay saglanabilecek giiven ve miisteri bagliligin1 zorlagtirmasi,
ayrica KDI’ler igin hayati olan pazara iliskin bilgi akisin1 yavaslatmasi sebebiyle tercih
edilmemekte, internet daha ¢ok karma bir anlayis i¢inde diger kanal aktorleriyle es
zamanli bi¢imde kullanilmaktadir (M. Gabrielsson ve P. Gabrielsson, 2011: 96-98).

Tiiketici farkindaligi yaratma ve miisteri tercihlerini anlama zaman alan bir
stire¢ olduguna deginen Hennart (2012); 6zellikle otomobil gibi pahali bir iiriin s6z
konusu oldugunda iirlin tutundurma ve lojistik, satis sonrasi hizmetler, finansman ve
arac1 maliyetlerindeki artisa dikkat ¢cekmistir. Yazara gore, tiiketicilerin {iriinlerini
kendi kendine 6zellestirebilecek bilgiye sahip oldugu internetten dagitimi miimkiin
olan yazilim gibi nis bir pazara sunulan 6zel bir iirlin s6z konusu oldugunda ise tiim
bu maliyetler sifira yakinsamaktadir. Hennart (2012) bu karsilastirmayi Isvegli iinlii
otomotiv firmas1 Volvo ile 2002 yilinda Sydney’de kurulmus bir KDI olan Atlassian
arasinda bir karsilastirmayla somutlastirmistir. Atlassian proje yoneticilerinin
personele verdikleri gorevlerdeki ilerlemeyi takip edebilecekleri bir yazilim
gelistirmistir. Hedef kitleyi firmalarin bilgi islem departmani olarak belirleyen firma

yazilimin kaynak kodlarini da saglayarak yazilimda ticari olmayan 6zellestirmelere

52



izin vermektedir. Ayrica iirliniin dogas1 geregi bir otomobil i¢in gerekli olan iklim, yol
sartlari, yasal diizenlemeler vb. kosullar i¢in bir 6zellestirme gerekmemekte bdylelikle
irlini spesifik pazarlara adapte etme masraflar1 ortadan kaldirilmaktadir. Teknik
konularda danigmanliga ihtiya¢c duymayacak yetkinlikteki hedef kitle se¢imi satis
sonrast hizmet zorunlulugunu da ortadan kaldirmistir. Ayrica gorece nis, ancak her
tilkede gozlemlenmesi miimkiin olan hedef pazar secimi, yetkin kullanici profiliyle
birlestiginde {iriin tutundurma maliyetleri de sifirlanmistir. Firma potansiyel
miisterilere degil, potansiyel miisteriler firmaya ulasmaktadirlar. Internetten dagitimi
yapilan {iriin i¢in bir ulastirma maliyeti de s6z konusu olmamaktadir. Ucret tahsilati
kredi kart1 araciligiyla pesin olarak yapilmaktadir. Firma tiim operasyonlarini
Sydney’den yonetmektedir. Hennart (2014: 119-125)’a gore Attlassian’in kisa siirede
yabanci pazarlara agilabilmesini saglayan unsur yalnizca (Volvo i¢in de gegerli olan)
iletigsim teknolojilerindeki gelismeler degil, iretip satmayi tercih ettigi tirliniin dogast
ve satig sonrasi ek hizmetlere ihtiya¢ duymayacak hedef kitle se¢imidir. Bir baska
deyisle KDI’ler i¢in hangi iiriiniin satildig1 ve bu iiriiniin kimlere satildig1 alanyazinda
ihmal edilmis en kritik unsurlardan biri olabilir. Teknolojideki gelismeler KDI’leri
olanakli kilmis olmakla birlikte, firmalarin kisa siirede uluslararasilagabilmeleri igin,
benimsedikleri i modellerinin bu olanaklardan maksimum sekilde faydalanmaya

imkan verebiliyor olmasi gereklidir.

Tiim bu bilgiler 1s131nda Hennart (2014: 126-129)’a gére KDI’lerin ayirt edici

unsurlar1 sunlardir:

e Uluslararasi pazarlarda daginik halde gézlemlenen nis pazarlara hitap eden
tirtinler tiretiyor olmalari

e Her bir pazar i¢in ayrica pazarlama karmasi adaptasyonu gerektirmeyen
nitelikteki tirtinleri satiyor olmalari

e Diisiik maliyetli iletisim ve teslimat kanallarini tercih ediyor olmalari

o Genellikle kiigtik hacimli yerel pazarlara sahip tilkelerde kurulmus olmalari

Hennart (2014)’in c¢alismasinin en Onemli ¢ikarimi, firmanin potansiyel
miisterilere degil, potansiyel miisterilerin firmaya ulagmasini 6n goren is modelinin
fark yaratan asil faktér oldugu, yine KDI alanyazininda siklikla bir n kosul olarak

vurgulanan uluslararasi bir tecriibeye ve baglantilara sahip olma ya da egitim seviyesi
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ve tlirli gibi yonetici niteliklerinin gereginden fazla 6ne ¢ikarilmis unsurlar olduguna

dair gortstiir.

Ozetle; geleneksel uluslararasilasma modellerinde &n gériilen belirsizlikten
kacinma sonucu ortaya ¢ikan agsamali dogrusal uluslararasilagma deseninden sapan;
pazara sunulan irlinlin dogasi, stratejik secimler, cevresel etkenler ve kaynak
kisithiligindan  etkilenen ve genellikle dogrusal olmayan genisleme KDI

uluslararasilasmasinin temel karakteristikleridir.

Mudambi ve Zahra (2007: 345)’ya gore KDI’ler yabanci pazarlarda asamali
uluslararasilagsma desenini takip eden firmalar kadar yasam sansina sahiptir. Bunun
yaninda faaliyet gosterilen sektordeki biiylime hizi, teknolojik uzmanlik, sahip olunan
kaynaklarin bollugu beklendigi gibi KDi’lerin yabanci pazarlardaki yasam sansini
arttirmaktadir. Ayn1 yazarlara gore hedef pazarda faaliyet gosterilen sektoriin yeni ve
daha az sayida rakibin faaliyet gostermekte oldugu bir sektér olmasi, devlet
desteklerinden faydalanma ya da endiistriye iligskin bilginin yogunlugu beklenenin

aksine firmalarin siirekliligi tizerinde anlaml1 bir etki gostermemektedir.

2.1.3.4.2. Ogrenme Yetkinlikleri Acisindan Farklar

Bir firmanin sahip oldugu kaynaklar; somut ve soyut tiim varliklari,
yetkinlikleri, organizasyonel siiregleri, iiretime ve pazara dair bilgiyi ve teknolojiyi
kapsar. Geleneksel uluslararasi firmalarda en 6nemli kaynaklar tesis ve makinalar gibi
somut varliklarken, KDI’ler s6z konusu oldugunda daha cok bilgi, strateji ve
yonetimsel nitelikler gibi soyut kaynaklar 6ne ¢ikar (Knight ve Cavusgil, 2005: 21).
Isletmenin en énemli kaynaklarmdan biri olan bilginin, daha énce deginildigi gibi
genellikle somut kaynaklar agisindan kisith bir portfdye sahip olan KDi’lerde 6zgiin

bir 6grenme yontemiyle edinilip edinilmedigi 6nemli bir kondur.

Kaleka ve Berthon (2006: 1016)’a gore 6grenme, isletmelerde rekabet avantaji
yaratmanin temel kaynagi olmaktadir. Ancak buna ragmen alanyazinda basli basina
bu konuyu ele alan ¢aligmalar sinirlidir. Ogrenme ¢ogunlukla rekabet avantaji yaratici
diger icsel ve digsal unsurlarla beraber ele alinmaktadir. Yazarlara gore ozellikle
farklilastirma stratejisinin basarisi, yabanci pazar bilgisinin bir fonksiyonu olan ve
bilginin kodlanmasi ve biriktirilmesi boyutlarindan olusan firma hafizasinin bir

sonucudur. Pazardaki rekabet yogunlugunun ve miisteri talepleri ilgili belirsizliklerin
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Ogrenme tizerindeki etkilerini aragtiran Kaleka ve Brethon (2006: 1019-1020) 6nemli
bazi bulgulara ulagsmislardir. Belirsizligin firma yoneticilerini 6zellikle s6z konusu
pazarla cografi mesafe arttik¢ca rakip mevkidaglariyla daha agik bir bilgi paylasimi
politikasin1 benimsemeye ittigi, pazardaki teknolojik farklilasmaya dair bilgilerin
derhal AR-GE departmanlartyla paylasildig tespit edilmistir. Rekabet yogunlugu ise
firmay1 deger teklifi daha ytiksek iiriinleri piyasaya sunmaya zorlamakta, bu da pazarin
yakindan takip edilmesini zorunlu kilarak 6grenme becerileri iizerinde olumlu bir
etkide bulunmaktadir. Ancak miisteri taleplerine iliskin belirsizlik ve rekabet
yogunlugunun 6grenme yetkinlikleri lizerindeki olumlu etkilerinin aksine, pazardaki
teknolojik belirsizligin ozellikle gelismis tilkelere ihracat yapan firmalar igin
istesinden gelinmesi zorlu bir mesele oldugu ve 6grenme ile farklilastirma stratejisinin

uygulanmasini zorlastirici bir etkide bulundugu tespit edilmistir .

Organizasyonel 6grenme konusunu dogrudan firmalarin uluslararasilagmasi
cercevesinde degerlendiren Autio, Sapienza ve Almeida (2000: 910-914)’ya gore bir
firmanin kars1 karsiya kaldig en temel stratejik meselelerden biri, KDI’lerin yaptiklari
gibi kurulur kurulmaz uluslararasilasmanin yollarini aramakla, uluslararasilagsmay1
yerel pazarda yeterli tecriibe ve kaynak birikimini saglama sonrasina ertelemek
arasinda yapilacak tercihtir. Gerek agamali uluslararasilasma modellerinde, gerekse
KDI yaklagiminda iizerinde énemle durulan bilgi ve égrenme, geleneksel modellerde
dogrudan tecriibesel yabanci pazar bilgisine yapilan vurguyla 6ne ¢ikarken, KDI
yaklagiminda ise girisimcinin sahip olduklar1 basta olmak iizere sahsi bilgi ve

tecriibelerle 6ne ¢ikmaktadir.

KDI yaklasimi geleneksel uluslararasilasma modellerinin temelini olusturan
tecriibe ve 6grenmenin dnemini yadsimaz, yalnizca 6grenme kavramina yaklasimi
farklidir. KDI yaklasim, tecriibe ve bilginin firmanin kurulusunu takip eden ¢ok erken
donemlerde alternatif yollarla edinilmis olabilecegini savunur. Girisimci niteliklerine
ve mevcut tecriibelerine yapilan vurgu bunun bir sonucudur. Chetty ve Campbell-Hunt
(2004: 62-63)’a gore giiniimiiz girisimcilerinin genellikle daha egitimli olmasi, olasi
mevcut tecriibelerle birlikte iilkeler aras1 psikolojik mesafeyi azaltici bir unsurdur. Bu
yiizden KDI yaklasimi, geleneksel uluslararasilasma teorilerinin aksine, girisimcilerin
Ozgiin yetenek ve niteliklerine atif yaparak, kiiresellesmenin de etkisiyle birbirine

yaklasan pazarlarin {ilkeler aras1 psikolojik mesafeyi kisalttigini belirtir.
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Sharma ve Blomstermo (2003: 745)’ya gére KDI’lerin rekabet avantajlari
sahip olduklar1 bilginin yogunluguyla iliskilidir. KDI’ler, alaninda bilimsel/teknik
acidan nitelikli ¢alisanlar1 sayesinde pazara tamamiyla yeni ya da mevcut olanlardan
belirgin sekilde farklilasan nitelikte iirlin ve hizmetler sunarlar. Benzer ytiksek nitelikli
egitim gegmisi ve firma hacminin kiiciikliigii organizasyon i¢inde bilgi paylasimini ve
yeni bilginin {iretilmesini kolaylastirir. Bu, basarili yiiriitiilen sebeke iligkileriyle
birlestiginde ise rakiplerce elde edilmesi zor bir rekabet avantajini dogurur. Firmalarin
uluslararasi is baglantilar1 pazar ve miisterilere iliskin degerli bilgiler saglayarak firma
icin yerel rakiplerin sahip olmadigt bir Ogrenme avantaji  yaratirken
uluslararasilasmay1 da kolaylastirici bir etkide bulunuyor olabilir. Sharma ve
Blomstermo (2003: 740-741)’ya gore firmalar, etkileri ulusal sinirlar1 asan is aglar
icinde yabanci iilke kurum, kanun ve diizenlemelerine dair kurumsal bilgiye,
misterilerin ihtiyag, istek ve karar alma siireglerine dair is bilgisine ve
uluslararasilasmanin gerektirdigi i¢sel kaynaklara dair uluslararasilasma bilgiye

ulasirlar.

Cavusgil ve digerleri (2011: 81) KDI’lerde 6grenme yonelimlilik kavramimni
yabanci pazarlar hakkindaki istihbaratin elde edilmesi, yorumlanmasi ve dagitimi ile
yabancit pazarlarda bulunan firsatlara iliskin dikkatli olma durumu olarak
tammlamislardir. Isletmelerde igsel odakli §grenme ile pazar odakli 6grenme arasinda
da bir ayrim yapan vyazarlar, isletme yoneticilerinin uluslararasi amaclarini
gerceklestirmek amaciyla igletme icerisinde bir araya gelen enformasyonun ¢ok sayida
KDI tarafindan isletmenin uluslararasi amaclarini gergeklestirmek icin yabanci
pazarlarda bir kaldira¢ gibi yogun sekilde kullanilmakta oldugunu, isletmenin pazara
iliskin enformasyonun elde edilmesi ve dagitilmas: olarak tanimlanan pazar odakl
O0grenmenin ise isletmenin bilgi tabaninin siirekli olarak gilincellenmesi ve
doniistiiriilmesi ile igletmenin yabanci pazarlarda belirledigi hedeflere ulasmada bir

baska onemli 6grenme yonelimi oldugunu belirtmislerdir.

KDI’ler ilk yabanci pazar deneyimleri dncesi uluslararasi pazarlara iliskin bilgi
sahibiyken, spesifik olarak hangi pazarin segilecegi ve pazara giris yontemi de mevcut
bu bilgi ve is aglart vasitasiyla elde edilen bilgiler 1s1ginda alinir (Sharma ve
Blomstermo, 2003: 739-746). KDI’lerin sahip olduklar1 bilgi stoku faaliyet

gosterilecek yabanci pazarlarin ve pazara giris yonteminin se¢iminde temel etkendir.
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Uppsala Uluslararasilasma Modeli’nde 6n goriilen desene uygun bigimde,
uluslararasi1 pazar ve operasyonlara iliskin bilgi sahibi olmanin, firmanin
uluslararasilagsmasi ve biliylime performansi lizerinde olumlu etkilerine deginen Autio,
Sapienza ve Almeida (2000: 910-919), alanyazini yeniligi ogrenme avantaji
kavramiyla tanistirmiglardir. Bu kavram pazara ilk girme avantaji kavramiyla
karistirilmamalidir. Organizasyonel bilgiyi, amaclara ulasma maksadiyla kritik
faktorler arasindaki iliskileri kavrama; organizasyonel 6grenmeyi ise sahsi bilginin
organizasyonun mevcut bilgi stokuna eklenmesi olarak tanimlayan yazarlar, mevcut
bilgiyle Ortlisen yeni bilgilerin daha kolay 6grenilebildigini belirtmektedirler. Ancak
organizasyonel 6grenme kavrami, firmalarin uluslararasilagsmasi c¢ergevesinden ele
alindiginda yerel pazarda 6grenilmis is yapis tarzi ve organizasyonel aligkanliklarin
yabanci pazarlarda yeni bilgilerin 6grenilmesine engel teskil edebilecegi, bunun da
zaman zaman yerel pazara iliskin firmanin bilgi stokuna eklenmis mevcut bilginin

astlmasini, daha acik bir ifadeyle unutulmasini gerektirebilecegi belirtilmistir.

Autio, Sapienza ve Almeida (2000) tarafindan ortaya atilan yeniligi 6grenme
avantaji kavramima dair daha berrak bir kavrayis kazanmak amaciyla psikoloji
alanyazininda 6grenmeyi zorlastiran faktorlerden biri olarak ortaya konan ve “onceki
Ogrenmenin yeni 6grenmeyi karistirmasi ve zorlastirmasi” olarak tanimlanan (Seven
ve Engin, 2008: 194) ileriye ket vurma kavramini 6diing alabiliriz. Autio, Sapienza ve
Almeida (2000: 911)’ya gore tecriibesel bilginin yabanci pazarlarda 6grenilmesi, yerel
pazarda edinilmis eski aliskanliklar1 devam ettirmeye iliskin i¢sel egilimi maglup
etmeyi gerektirir. Uppsala Modeli’nin de temelini olusturan bilgi ve 6grenme odakl
yaklasimin 6n gordiigii; uluslararasilagma niyetindeki firmalarin 6ncelikle ev sahibi
pazarda tecrilbbe kazanmasi gerekliligi savi; firmalarin bu sirada yerel is yapma
aligkanliklar ve tilkeye 6zgii politikalara gereginden fazla kanalize olmasi ihtimali ve
bunun da firmay1 degisen cevresel faktorlere uyum saglama cabasi yerine atalete
itmesi nedeniyle ileriye ket vurma seklinde uzun vadede uluslararsilasmay1 ve
bliylimeyi zorlastirici bir etkide bulunuyor olabilir. Ancak daha erken asamalarda
uluslararasilagan firmalar tipki yabanci dil 6grenme gibi belirli becerilerin erken
yaglarda daha kolay kazanilabilmesi olgusuna benzer bicimde (Forbes, 2005)
organizasyonel Ogrenme yetkinlikleri agisindan yeniliklere daha g¢abuk uyum
saglayabilmekte, bdylelikle uluslararasilasma sirasinda daha az igsel engeli agmak

zorunda kalmaktadir. Bu ylizden daha erken uluslararasilasan firmalar hem yabanci
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pazarlarda genisleme, hem de toplam biiyiime agisindan daha iyi bir performans
gosterebilmektedir. Yabanci pazarlardaki yeni 6grenme firsatlarini engelleyen yerel
pazara 0zgii aliskanliklarin yerlesmesi 6ncesi uluslararasilasan firmalar, bu farkli bilgi
kaynaklarmi kullanarak yerel rakiplerinden daha hizli biiyiiyebilirler. Ustelik bu
avantaj yerel pazara da transfer edilebilir. Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 62)’a gére
KDI’lerin faaliyetlerine yalnizca temel bir bilgi setiyle basliyor olmalari, yeniligi
O0grenme avantajima benzer sekilde 6grenmeyi hizlandiric1 bir etkide de bulunuyor

olabilir.

Ozetle; firmanin biiyiimesi acisindan hayati olan ve gerektiginde eskisinin
yerini almas1 gereken yeni bilginin kabulii, firmanin i¢ pazar tecriibeleriyle sekillenmis
biligsel ve politik algilarinin, karsilagilan yeni bilginin 6ziimsenmesine ne kadar direng
gosterecegiyle, bir baska deyisle ket vurma olgusuyla ilgilidir. Yeni pazarlara dair
O0grenme engellerinin firmanin yerel pazardaki tecriibesi arttikga, bir baska deyisle
uluslararasilagma ertelendik¢e daha yerlesik hale gelecegi varsayilabilir. Bu, Uppsala
Uluslararasilasma Modeli’nde 6ngoriilen yerel pazarda tecriibe kazanmis firmalarin
neden yavag ve agamali bir uluslararasilasmayi tercih ettigini agiklayan bir yaklagim
olabilir. Yeni pazarlarda kars1 karsiya kalinan yeni bilgi, firmanin mevcut yerel pazar
tecriibeleri ve yerlesik mantigiyla catisarak uluslararasilasmay1 yavaslatir. Bu siireg
yalnizca biligsel etkenlerle de gerceklesmez. Firma yerel pazarda daha fazla zaman
gecirdikge yerel partnerleriyle iliskileri gii¢lenir, uluslararasilasma secenegi artik
tarafsiz diisiinemeyen yoneticiler icin gergekten de daha riskli bir politik karar
anlamma gelir. Bu da yabanci pazarlara agilma konusunda bir 6n yargiya sebep
olabilir. Bu ylizden erken uluslararasilasma, basli basina uluslararasilasmanin
performansini arttiran en Onemli etkenlerden biri olabilir. Bununla beraber erken
uluslararasilasma firmanin tecriibesizlikten kaynaklanan dezavantajlarin1 ortadan
kaldirmaz. Ancak, kritik donemi asarak yabanci pazarda hayatta kalmayi basaran
KDI’lerin uzun vadede daha basarili bir performans sergilemeleri daha olasidir (Autio

ve digerleri: 912-918).

Knight, Madsen ve Servais (2004: 647-648)’e gore de uluslararasilagma dncesi
yerel pazarda daha fazla vakit geciren firmalarda ortaya c¢ikan yapisal ve
organizasyonel katilasma ve ulusal pazara yonelik rutinler, bu firmalar i¢in yeni
pazarlara adapte olabilme konusunda ciddi bir 6grenme engeli teskil etmektedir. Buna

karsin kuruluslarim takip eden ¢ok kisa siireler igerisinde uluslararasilasan KDI’ler,
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yeni bir kiiltiire ve yeni pazar dinamiklerine daha stratejik bir bakis acisiyla
yaklagabilmekte, yoneticiler uluslararasilagsma siirecinde daha az sayda zihinsel
bariyerin iistesinden gelmek durumunda kalmaktadirlar. Bunun yaninda daha erken
asamada edinilen kiiresel yetenekler firmanin uzun vadedeki basarilarin1 da olumlu
yonde etkilemektedir. Aspelund, Madsen ve Moen (2007: 1440) erken
uluslararasilagmanin firma basarisi tizerindeki katkisinin gorgiil olarak kanitlandigini

belirtmislerdir.

KDI’lerde O0grenme konusuna dair bir diger onemli veri, Danimarka ve
ABD’de faaliyet gosteren 570 isletme {izerinde yapilmig bir ¢alismanin (Shulz, 2001)
firmalaradaki dikey bilgi akiginin 6grenmeye etkilerine dair vardigi sonuglaridir. Sculz
(2001: 675)’a gore, siki kurallarla yonetilen biiyiik firmalarda iist kademelerden gelen
dikey bilgi akisi, alt kademe ¢alisanlarin ve subelerin inisiyatif almasin1 engellemekte,
ogrenme ve bilgi alisverisini felce ugratmaktadir. Onlem olarak isletmelerde diisiik
merkezilesme Onerilmektedir. Daha 6nce belirttigimiz gibi tipik olarak kiigiik, hatta
KOBI’lerin hizli uluslararasilasan versiyonu olarak tanmimladigimiz, genellikle
girisimcinin  mevcut uluslararast pazar tecriibeleriyle ve sahsi baglantilariyla
sekillenen is aglar1 igerisinde faaliyet gosteren KDI’ler; miisteriden ve saha
operasyonlarindan uzak, streril bir yonetim anlayisiyla yonetilmemektedirler. Bu
acidan, bir anlamda profesyonel yoneticilie kars1 girisimcilik 6grenmeyi

kolaylastiran etkenlerden biri olabilir.

Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 76), KDI’leri diger uluslararas: firmalardan
ayran temel unsurlarin firma olgegi ya da inovatif yaklasimlar olmadigmni, asil
unsurun O0grenme yetkinlikleri ve uluslararasilagsma stratejilerinde izledikleri daha

agresif tutumlari oldugunu belirtmislerdir.

2.1.3.4.3. Sebeke iliskileri A¢isindan Farklar

Coviello ve Cox (2006: 115-116)’a gore sebeke kavrami; sahislar, miisteriler,
hizmet saglayicilar ve devlet kurumlar1 gibi aktorler arasindaki iliskileri tarif etmek
i¢in kullanilan bir metafordur. Cavusgil ve digerleri (2011: 23) ise kavrami biraz daha
acarak, sebekeyi; “perakende tiiketiciler, aracilar ve diger isletmeler gibi nihai
kullanicilarin tiiketimi i¢in kaynaklarin nihai mallara, yar1 mamullere ve hizmetlere

doniistiiriildiikleri, tiretim ve pazarlama gibi ekonomik faaliyetlerin igerisinde yer alan
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birbirleriyle iliskili ¢cok sayidaki isletme ve kisi gibi aktorlerden meydana gelen

orgiitsel yap1” seklinde tanimlamiglardir.

Uppsala Uluslararasilasma Modeli’nin de giincellenmis versiyonunda
vurgulanmig olan uluslararasilasmanin basarisinda is aglarinin 6nemi konusu
(Johanson ve Vahlne, 2009) iizerinde KDI yaklasiminda da siklikla durulmus, hatta
bundan zaman zaman kilit bir faktor olarak bahsedilmistir (Chetty ve Campbell-Hunt,
2004: 64). KDI yaklasiminda is aglarinin sinirlar1 asan kapsamina yapilan vurgu,
geleneksel uluslararasilasma modellerinin sebeke kavramina yaklagimiyla temel fark:
olusturur. KDI alanyazininda is aglar1 yeni ulusalararasi pazarlara giris donemleri gibi
ihtiya¢ duyulan zamanlarda firmaya gerekli baglantilar1 saglama fonksiyonuyla 6ne

cikartilmistir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 7).

Freeman ve digerlerine (2006: 33)’e gore kiiciik olgekli KDI’lerin
karsilastiklar1 temel sorunlar; 6lgek ekonomisi uygulayamamalari, kaynak kisitlilig
ve risk alma karsitligidir. Firmalar teknoloji ve sebeke iliskileri sayesinde yarattiklar
rekabet avantajiyla bu sikintilarin Gistesinden gelmektedirler. Ancak Coviello ve Cox
(2006: 117-126)’a gore KDI’lerin kaynak kisitliligindan kaynaklanan dezavantajlarini
sebeke iligkilerini kullanarak edindikleri organizasyonel yetenek ve uzmanliklarla ne

bigimde astiklarini agiklama konusunda alanyazinda bir eksiklik s6z konusudur.

Rialp ve digerlerine gore (2005: 137) uluslararasilasmanin gelisim siireci
geleneksel uluslararasilasma modellerinde 6n  goriilen psikolojik  mesafe
argiimanindan ziyade kurucularin mevcut uluslararasi tecriibeleri ve s
baglantilarindan etkileniyor gibi goriinmektedir. Freeman ve Cavusgil (2007: 12)’e
gore Uppsala Uluslararasilasma Modeli’nin isletmelerin uluslararasilagsmasinda ilk
hedef pazarlarin psikolojik mesafesi diisiik iilkeler olacag1 yolundaki iddiasina karsin,
is aglar yaklagimi igerisinde psikolojik mesafenin dogrudan 6nemi yoktur. Ciinkii bu
yeni yaklasim, 6ziinde KDI girisimcilerinin is birligi ierisinde olduklar1 partnerleri
takip ederek yeni pazarlara ulasacaklarmi savunur. Bazi KDI’lerin baslangigta
psikolojik mesafesi diisiik pazarlar1 segtikleri gozlemlense de bunu modelin

Ongordiigii sebepler dogrultusunda yapmamaktadirlar.

Sharma ve Bomstermo (2003: 744)’ya gore; firmalarin sahip oldugu is
baglantilarinin dinamikleri firmaya 6zeldir ve taklit edilmesi olduk¢a zor olan bu

dinamikler 3 temel sonug¢ dogurur: Oncelikle yabanci pazar degiskenlerine dair en
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onemli bilgi kaynaklarindan birisidir ve firmaya 6zel bu kaynak rekabet avantaji
saglar. Ikinci olarak spesifik bir bilginin pazarda yayilma zamanlamasin belirleyen
temel etken de bu baglantilardir. Son olarak giiglii bir is ag1 icerisinde kendine
pozisyon edinmeyi bagarmis firma yalnizca daha fazla miktardaki pazar bilgisini daha
erken elde etmekle kalmaz, rakiplerine nazaran pazara dair daha hayati bilgilere de
ulagir. Bunun yaninda bu aglar mevcut bilgiyi firmaya iletmekle kalmaz, bilgi bizzat
bu aglar igerisinde de iiretilebilir. Ancak {iretilen bilginin mahremiyeti ve rakiplerden
korunmasi da onemli bir sorundur. Knight ve digerlerine (2004: 335-337) gore
tirlinlerinin yabanci rakiplerce taklit edilebilirligini ve sahip olunan know-how’in elde
edilmesini engellerken yerlesik yerel is aglarma dahil olmak KDi’ler acisindan en
biiyiik zorluklardan birisidir. KDI’ler bir anlamda varliklarin1 borglu olduklari bu
0zglin kaynaklar1 korumak ile yerel is aglarina daha hizli entegre olarak yabanci
pazarlarda etkin olabilmek adma verilecek tavizler arasinda bir ikilemde
kalabilmektedirler. Asirt korumacilik firsatlara iliskin is aglart kanaliyla firmaya
ulasacak bilgileri bloke ederken, is birligini asan bilgi paylasimi know-how gibi 6zgiin
kaynaklar ile iirlinlerin rakiplerce taklit edilmesi riskini arttirmaktadir. Firmalarin bu
ikilemin iistesinden gelebilmesi yiiksek bir teknolojik uzmanlikla beslenen inovasyon

ile miimkiin gérinmektedir.

Mort ve Weerawardena (2006: 567)’ya gore sebekeler KDi’lerin uluslararast
pazar performanslarina iki temel yolla etki eder. KDI’ye sagladiklari pazarlama
kanallar1 ve c¢ift yonlii bilgi akisiyla hizli uluslararasilagsmayi saglarken diger taraftan
gerek pazardan saglanan geri bildirimlerin bir sonucu olarak, gerekse KDI’yle yapilan
dogrudan isbirlikleri sayesinde daha bilgi yogun triinlerin iretimini saglayarak
rekabet avantaji sunarlar. Cavusgil ve digerleri (2011: 115) de yabanci iilke
aracilarinin KDI’lere bir gesit iliski sermayesi saglayarak, {iriinlerin miisterilere akis1

ve pazardan firmaya bilgi akis1 ile ¢ift yonlii bir fayda sundugunu belirtmislerdir.

Sebekelerin KDI’lere sagladiklari temel faydalar; Zhou ve digerleri (2007: 676)
tarafindan; yabanci pazar firsatlarina dair saglanan bilgi, tecriibe paylagimi ve
yonlendirme, referans olma olarak 6zetlenmistir. Konuyu siiregsel bir mantikla ele
alan Coviello ve Cox (2006: 122-125)’a gore ise KDi-sebeke iliskileri su 3 asmada

Ozetlenebilir:
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1. Bilgi-yogun sebeke teknoloji ve insan kaynagini saglayan organizasyonel
sermayeyle bulusarak ticarilesir.

2. Ticarilesen sermaye firmanin uluslararasi faaliyetleriyle paralel olarak firma
ve sebeke ile birlikte biiylir.

3. Sebeke kaynaklarin KDI tarafindan igsellestirilmesini saglar.

Rialp ve digerleri (2005: 161-162) yapmis olduklart galismada hem sahsi
baglantilarin, hem de is aglarinin sundugu olanaklarin KDI’lerce muadillerinden daha

yogun sekilde kullanildiklarini dogrulamislardir.

Firmalarin sahip olduklar1 sebeke baglantilarini isletmenin kurulusu 6ncesi
girisimcilerin mevcut sahsi ve is baglantilarinin meydana getirdigi temel ve isletmenin
kurulusunu takip eden siiregte girisimcinin bu mevcut baglantilarindan evrilerek
genisleyen ikincil sebeke baglantilar1 seklinde ikiye ayiran Mort ve Weerawardena
(2006: 562)’ya gore KDI’ler bu sebeke insas1 déneminde proaktiflik, yenilik¢ilik ve

risk alma gibi karakteristik girisimci 6zellikleri sergilemeye devam ederler.

Girisimcinin sahsi baglantilari, pazarin se¢imi ve pazara giris yonteminin
se¢iminde pazarin firmaya sundugu firsatlarin yaninda onemli bir etken gibi
goriinmektedir (Aspelund, Madsen ve Moen, 2007: 1434). Cavusgil ve digerlerine
(2011) gore ¢ok sayida KDI, partnerlerinin kaynaklarindan faydalanarak yabanci

pazarlara basarili bigcimde giris yapabilme olasiliklarini yiikseltirler.

Mort ve Weerawardena (2006: 566-567)’ya gore sebekelere yonelik dinamik
bir yaklasim KDI’ler i¢in yabanci pazarlara giris risklerini minimize etmekle birlikte,
sebekelerin KDI’lerin uluslararasilasmada karsilasmalar1 muhtemel tiim risk ve
zorluklara ¢are olabilecegi anlayis1 hatalidir. Sebeke aktiviteleri firsat kollayict bir
girisimsel yaklasimla desteklenmis etkin bir rekabet yonetimi yetkinligini de
kapsamalidir. Buna karsin yazarlar sebeke iliskilerinin hem teknoloji yogun
sektdrlerde, hem de daha geleneksel sektdrlerde faaliyet gdstermekte olan KDI’lerin
bliylime performansi {izerindeki temel roliinii reddetmemislerdir. Ancak sebeke
iliskilerinin sebeke katiligi olarak adlandirdiklari, sebekenin bir anlamda miyoplasarak
kendi i¢ine kapanmasi, digsal aktorlerle irtibati sinirlandirarak 6nemli bazi firsatlarin
kagmasina sebep olmasi gibi bir durumla KDI’lerin uluslararasi performanslarimna
olumsuz bir takim etkileri de olabilecegine dair yaklasimlari, yazarlarin iddia

ettiklerinin aksine yeni bir yaklasim degildir.
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Sharma ve Blomstermo (2003: 744-745)’ya gore karsilikli gliiven ve samimiyet
gibi is iligkilerin duygusal boyutlarma dair yogunlugun diisiik seyrettigi zayif is
baglantilar1 daha uzak firmalar1 birbirine baglayabilir. Daha fazla sayida zayif is
baglantisina sahip olmak, daha az sayida giiglii is baglantisina sahip olmaya gore
avantajlidir. Oncelikle maddi ve manevi agidan daha az miktarda baghlik yatirimi
gerektiren zayif is baglantilari, firmalar arasi son derece yogun etkilesimi gerektiren
giiclii baglantilara gore firmalara acisindan yoOnetilmesi daha diisilk maliyetli
opsiyonlardir. Ayrica zayif baglantilar dogalar1 geregi disa daha agik bir yapisal 6zellik
sergilediklerinden daha fazla yeni bilgi saglayabilirler. Giiglii baglantilarla birbirlerine
bagli firmalar olduk¢a benzer bir bilgi tabanina sahiptirler; bu da yeni bilginin
tiretilmesini zorlastirir. Zayif aglara sahip firmalar ise mevcut bilgi ve pazarlama
kanallarinin disina ¢ikma konusunda ve diger eylemlerinde daha fazla ozgiirliige
sahiptirler. Is aglar1 icindeki iliskiler, tedarik¢i ve miisteriler igin teknik, ticari veya
sosyal anlamda yapilan yatirnrm ve uyarlamalar ile gii¢lenir. Bu aglarin firmaya
sagladiklar1 avantajlarin yaninda, basariyla idare edilebilmeleri i¢in gereken maliyet,
KDI yéneticileri agisindan kritik bir meseledir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 7). Zayif
ve giclii sebeke baglantilar1 arasinda da bir karsilastirma yapan Sharma ve
Blomstermo (2003: 745), zayif baglantilarin daha diisiik bir maliyetle yonetilebilmesi
ve disariya, dolayisiyla yeni bilgiye daha acik olmasi sebebiyle KDI’lere sundugu
avantajlarin  giiclic baglantilarin sundugu avantajlardan daha fazla oldugunu
belirtmislerdir. Daha genis bir miisteri kitlesine iligkin daha fazla bilgi akis1 saglayan
zayif sebeke baglantilari; firmaya daha az standardize edilmis, dolayisiyla
gerektiginde daha diisiik maliyetle uyarlanabilir iiriinlerin tiretilmesi, boylelikle daha
az satig sonrasi hizmet gerektiren {irlinlerin pazara sunulmasi gibi avantajlar saglar.
Freeman ve Cavusgil (2007: 20)’e gore uluslararasilasmanin basarisinda hayati olan is
baglantilarinin edinilmesi zorlu bir siire¢ olsa da giivenilir bir yabanci aracinin

bulunmas gibi siiregler firmaya finansal agidan ciddi bir yiik getirmez.

Sebeke iliskilerinin  uluslararasilasmanin  basarisina  etkilerine  dair
alanyazindan yapilabilecek ¢ikarimlarin yaninda, KDI’lerin dogrudan belirli sebeke
aktorleriyle iligkilerini inceleyen ¢alismalar da mevcuttur. KDI’lerin sebeke iliskileri
i¢inde is birligi yaptiklari farkli tipteki tedarikgileri ve bunlarm KDI agisindan énemini
inceleyen Partanen ve Servais (2012: 145-160), KDI’lerin tedarikgileriyle kurulan

iliskiler agisindan 6zgiin bir yaklagimi benimsemis olduklarin1 belirtmislerdir. Genis
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bir cografyaya yayilmis miisterilerin satis sonrasi hizmetlere iliskin talepleri ve
misteri iliskileri yonetimine ve AR-GE gibi 6nemli faaliyetlere de dahil olarak
firmaya onemli faydalar saglayan bu tedarik¢ilerden bazilar1 firma igin birer partner
haline gelmektedirler. Ancak yazarlara gore KDI’lerin hizmet aldig1 alt yiikleniciler,
destekleyici iiriin saglayicilari, hammadde ve standart bilesen tedarikgileri firmalar
acisindan vazgegcilebilir/degistirilebilir niteliktedirler. Bu sebeple s6z konusu bu
tedarikgilerin firmaya cografi uzakligi hayati bir énem arz etmez. Oncelik bu

hizmetlerin diisiik maliyetlerle saglaniyor olmasidir.

Yerel/uluslararasi hammadde ve
standart bilesen tedarikgileri

K0|ay Yerel/Uluslararasi destekleyici iiriin
tedarikgileri

Yerel/Uluslararasi alt yiiklenici (taseron)

Partnerin Uluslararasi

e e el poste yewe techizat
Degistirilebilirligi saglayicilars

(Yerel) Kritik
tedarikgiler

Uluslararast
¢oklu gorev
Zor partnerleri

Disiik Yiiksek
Partnerin Cografi Uzakhg:

Sekil 6. Kiiresel Dogan Isletmeler I¢in Farkli Tipteki Sebeke Partnerlerinin Onemi
Kaynak: Partanen ve Servais, 2012: 152

Partanen ve Servais (2012: 152-156) tarafindan farkli tipteki tedarikgilerin
KDi’ler i¢in 6nemine dair dnerdikleri model Sekil 6’te gdsterilmistir. Bu model

tedarikgileri vazgegilebilirlik ekseninde su sekilde siniflandirmaktadir:

e Yerel/Uluslararas: destekleyici iiriin tedarikeileri: KDI’ler i¢in hammadde
ve standart bilesenleri saglayan tedarikcilerin rolii bunu diisiik maliyetle
gergeklestiriyor olmalaridir. Bu tedarikgiler pazarin olgunluk durumu ve

tiretimde kullanilacak hammadde kaynaginin bolluguna gore genellikle
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degistirilmesi kolay/vazgecilebilir tedarik¢ilerdir. Bu tedarikeilerin yerel ya da
yabanci olmasinin KDI agisindan énemi yoktur.

Destekleyici iiriin tedarikcileri: Temel bir iiriiniin uzmanlhigma odaklanmis
KDI tarafindan sunulan iiriin destekleyici bir {iriine olan talebi beraberinde
getirdiginde genellikle proje bazli ¢alisan firmalar olan destekleyici {iriin
tedarikgileri devreye girer. Bu tedarik¢ilerin temel rolii KDI tarafindan sunulan
deger teklifini dolayisiyla nihai miisteri memnuniyetini arttirmaktir. Temel
mesele miisteri ihtiyag ve isteklerinin tatmin edilmesi oldugundan bu
partnerlerin de yerel ya da yabanci olmasinim KDI agisindan dogrudan bir
onemi yoktur. Onemli olan saglanan ek hizmet ya da iiriiniin pazara sunulan
tirtine uyarlanabilirligidir.

Uluslararas1 techizat saglayicilari: Sunulan nihai {riiniin kendisi ya da
tiretimi icin vazgegilmez olan donanimlari saglayan bu firmalarin roli
genellikle kompleks ve ozellikli iiriinlerde 6ne ¢ikar. Diisiik maliyet KDI
acisindan 6nemlidir. Bu partnerlere dair bir diger 6nemli nokta bakim ve servis
gibi baz1 satig sonrasi hizmetleri de iistleniyor olmalaridir. Bu yonleriyle bu
partnerler KDI agisindan vazgegilmesi/degistirilmesi zor tedarikgilerdir.
Yerel/Uluslararas1 alt yiikleniciler: Belirli bir iiriin ya da hizmette
uzmanlasmis alt yiiklenici firmalar KDI’lerden de talep gorebilmektedirler.
Sunduklar1 maliyet avantajlar1 ve uzmanliklariyla 6ne ¢ikarlar. Cografi
uzakliklar1 ve hizmet siireleri degiskenlik gosterebilir.

Kritik(Yerel) tedarikgiler: KDi’ler siklikla firmaya belirli bilesen ve
techizatlar saglayan sinirli sayida yerel tedarik¢iyle is birligi yapmaktadirlar.
Bu tedarikgiler genellikle {iriin i¢in yan bilesenleri saglamaktadirlar. Ancak
KDIi acisinda bu firmalar1 6zel yapan nitelikleri gerektiginde AR-GE
faaliyetlerine yogun sekilde dahil olmalaridir. Bu sebeple vazgecilmesi zor
partnerlerdir.

Uluslararasi ¢coklu gorev partnerleri: Bu aktorler iiretim icin gerekli bazi
bilesenleri saglamakla kalmayip hem yerel alt yiiklenicileri koordine eder, hem
de miisteri iliskileri yonetimi konusunda firmaya yardim eder. Bu anlamda bazi
durumlarda sebeke iginde bazi rollerin kesisebildigi goriilmektedir.

Operasyonlarin biitiinliigii agisindan oldukca 6nemli bir hizmet saglayan ve bu
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sebeple degistirilebilirligi olduk¢a zor olan bu partnerler, genellikle ortak
girisim yoluyla KDI’lerle is birligi yapma yoluna giderler.

Pazar aracilar1 onemli sebeke aktorlerinden bir digeridir. Yabanci aracilarin
kullanilmasi, agina olunmayan ve olduk¢a zaman alict siirecler olan politik sosyal ve
yasal normlarm o6grenilmesinde sagladigi avantajlar nedeniyle ¢ok sayida KDI
yoneticisinin tercih ettigi pazara giris metodudur. Bunun yaninda yabanci aracilar
Dogu Avrupa pazarlar1 gibi istikrarsiz, asina olunmayan normlara sahip psikolojik
mesafesi yiiksek pazarlarda ve rekabetin ¢ok yogun yasandigi ABD Ingiltere gibi
pazarlarda islem maliyetlerini minimize ederler. Bir siire sonra {iriiniin yabanci
pazarlarda dagitimi gibi siiregler tizerinde daha fazla kontrol sahibi olmak isteyen
isletmeler s6z konusu yabanci aracilari stratejik bir kararla isletmeye dahil edebilirler

(Freeman ve Cavusgil, 2007: 21).

M. Gabrielsson ve Kirpalani (2004: 561-562)’ye gore, biiyiik 6lgekli gok uluslu
isletmeler de dis kaynak kullanimi1 yoluyla KDI’lerin yeni yabanci pazarlarda faaliyet
gostermesini kolaylastirarak bir tiir pazarlama kanali 6gesi rolii iistlenebilirler. Zaman
icinde bu is birligi fonlama, egitim, tedarik gibi konular1 da kapsayacak sekilde
genisleyerek KDI acisindan oldukga faydali uzun vadeli bir iliskiye doniisebilir.
Yerlesik ¢cok uluslu isletmeler tasarim, operasyon, liretim ve arastirma gibi, alanlardaki
uzmanlhigryla KDI’ye yardimci olurken; KDI’lerde iirettikleri 6zellikli iiriinlerin yeni
pazarlara bu isletmeler lizerinden ulasimini saglayabilir. Ancak genis Olgekli satin
almalarda maliyet avantaji i¢in iskonto talep eden biiyiik sirketlerin bu yaklasimi
genellikle KDI’ye c¢ekirdek uzmanlik ve yetkinliklerini gelistirmek amaciyla
yapacaklar1 yeni yatirimlar icin yeterli kar1 saglamaz. Yine de yazarlara gore bu tip
ittifaklar KDI’ler icin nadir rastlanan stratatejiler degillerdir. Ozellikle mevcut
kapasiteleri giiglii bir marka ingas1 i¢in yeterli olmayan KDI’ler bu tip ittifaklar: tercih

edebilirler.

2.1.3.4.4. Yonetici Profili ve Motivler A¢isindan Farklar

Bir ihracat davramisindan bahsedebilmek i¢in olmazsa olmaz 3 kosul
saglanmalidir:  uluslararasilasma yetenegi, pazar firsatlar1 farkindaligi ve
uluslararasilasma motivasyonu (Paword ve Bogart, 1975; Reid, 1981°den aktaran:
Ellis ve Pecotich, 2001: 119-120). Oviatt ve McDougall (1997: 94)’a gére bu kosullar
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icerisinde KDI olgusunun ortaya ¢ikmasinda asil belirleyici olan, sebeke iliskileri gibi
diger onemli faktorleri de mevcut sahsi iligkileriyle yaratmis olan girisimcilerdir.
Olgun firmalarin aksine, KDI’lerde yabanci pazar bagliligi gibi Kararlar
organizasyonel i¢sel politikalarin sonucu olarak degil, yazarlara gére muhtemelen
dogrudan firmanin girisimcisi/girisimcileri de olan tepe yonetimin motivasyonu ve

devamindaki inisiyatifiyle ortaya cikar.

Freeman ve Cavusgil (2007: 6)’e gore girisimsel organizasyonlar1 tanimlayan
ve kiiresel organizasyonel kiiltiiriin olusumunu saglayarak KDI’lerin basarisina temel
olusturan ti¢ kritik faktdr; risk alma, yenilikgilik ve proaktifliktir. Risk alict girigsimsel
yonelimin KDI’lerin dogusuna zemin hazirlayan temel etmenlerden biri oldugu ortak
gortistiir (Chetty ve Campbell-Hunt, 2004; Eurofound, 2012; Fan ve Phan, 2007,
Knight ve Cavusgil, 1996; McDougall ve Oviatt, 1994). Bu yonelim psikolojik ve
bilissel nedenlerden kaynaklanabilecegi gibi, kiiresel pazarlardan gelen sinyalleri
dogru yorumlama yetkinligine sahip girisimcinin mevcut uluslararasi tecriibelerinden
de kaynaklaniyor olabilir (Freeman ve Cavusgil, 2007: 7). Uluslararas1 isletmecilik
alanyazini ise girisimci Ozelliklerinden ziyade firma dinamiklerine odaklanmistir
(Aspelund, Madsen ve Moen, 2007: 1435). Yine da uluslararasilagsma kararini firma
kurucu ve yoneticilerinin nitelik ve motivasyonlart ekseninde degerlendiren
caligmalarin KDI olgusu iizerinde yapilan arastirmalara paralel sekilde ortaya ¢iktigimi
iddia etmek miimkiin degildir. Cavusgil ve Nevin (1981)’in yonetici nitelik ve
motivasyonlarin1 da kapsayan ihracat davramisinin igsel etkenlerine dair ortaya
koyduklar1 ve geleneksel inovasyon modellerine de katki yapmis model Sekil 4’te
alintilanmigtir. Ayni1 ¢alismada Uppsala Modeli’nin yaraticilarinin da rekabet avantaji
saglayict firma avantajlarinin yaninda, modelde siklikla vurgulanan pazar bagliligini
yaratan, dolayisiyla uluslararasilagsmanin = siirekliligini saglayan temel etkenin
yoneticilerin uluslararas1 pazarlara iliskin yaklasim ve arzulari oldugu goriisiinde

olduklari belirtilmistir (1981: 115).

Ancak yonetici motivasyon ve niteliklerine, daha genel bir sdylemle igsel
degiskenlere daha fazla agirlik veren ¢aligmalarin KDI alanyaziiyla beraber ortaya
ciktigini ifade etmek miimkiindiir. McDougall ve digerlerine (1994: 479-480) gore
KDI girisimcileri mevcut tecriibelerinden edindikleri uzmanliklar1 sayesinde yabanci
pazarlarin sunduklari uyaranlara kars1 daha yiiksek bir farkindalik gelistirirler. Mevcut

sahsi ve ig baglantilarinin da girisimcileri uluslararas: pazarlara ¢ekmesiyle genellikle
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yabanci pazar farkindaligini takip eden ihracat karari; saticinin inisiyatifi, alicinin
Inisiyatifi, aracinin inisiyatifi ya da bir ticaret fuarin etkisi ile olmak {izere dort farkli

sekilde baslayabilir (Ellis ve Pecotich, 2001: 120).

Cavusgil ve Nevin (1981: 119) firmalarin ihracata yaklasimlart konusunda
gozlemlenen farkliliklarin ¢ogunlukla firma i¢i degiskenler, spesifik olarak ise
firmanin yonetim karakteristikleri 1s18inda aydinlatabilecegi goriisiindedirler.
Yoneticilerin ihracatin firmanin biiylimesine yapacagi katkiya dair beklentileri,
uluslararas1 pazarlara baglilik; teknoloji ya da fark yaratict 6zgiin bir kaynak gibi
rekabet avantaji saglayici ustiinliikler ve firma yoneticilerinin istekliligi ihracati

aciklayict dort temel faktordiir.

KOBI’lerin uluslararasilasmas1 ve ozel olarak KDI’lere iliskin yapilan
calismalarin ¢ogunda odak, girisimci niteliklerinden ziyade girisimsel davraniglarin
firma seviyesindeki yansimalar1 olmustur. Ancak girisimci niteliklerinin KDI olgusu
icin oldukca 6nemli oldugu ve tipik olarak KDI’leri de kapsayan kiiciik &lgekli
firmalarin uluslararasilasmasi konusunun daha iyi anlasilabilmesi i¢in girisimci
niteliklerinin de sahsi seviyede incelenmesi gerektigi diisiiniilmektedir . (Andersson
ve Evangelista, 2006: 643-644). Freeman ve Cavusgil (2007: 2)’e gore de olguya
ilisgkin caligmalarin ¢ogunda firma, sektdor ve g¢evresel makro degiskenler
vurgulanirken, kararlariyla firmanin uluslararasilagmasina yon veren girisimcilerin

yonelimleri en az incelenmis konulardan biridir.

Leonidou, Katsikeas ve Piercy (1998: 77)’e gore uluslararasi isletmecilik
alanyazini, yonetici niteliklerine dair firmalarin ihracat davranisi {izerinde etki sahibi
olmasi muhtemel 17 farkli i¢sel faktor tanimlamistir. Yazarlarin bu faktorleri bir araya
getirip gruplayarak ihracat davranisi iizerindeki yonetim etkilerine dair ¢izdikleri
model, Sekil 7’te alintilanmistir. Genel karakteristikler ihracat dis1 faaliyetlerin de
tamamini etkileyen ydnetim nitelikleri olarak ifade edilmistir. Ozel karakteristikler ise
dogrudan ihracat davranisiyla iliskilidir. Tiim bunlar yazarlar tarafindan su sekilde

Ozetlenip degerlendirilmistir (1998: 86-93):
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fhracat
egilimi

Thracat
performanst

Thracat
agresifligi

Objektif-Genel Objektif-Ozel

-Yas grubu -Etnik koken

-Egitim Ge¢misi -Dil yetkinligi

-Mesleki tecriibe -Yurt diginda harcanmis
Zaman

-Yurt digina ziyaretler

Subjektif-Genel Subjektif-Ozel
-Risk toleransi -Risk algist
-Yenilikgilik -Maliyet algist
-Esneklik -Kér algist
-Adanmuslik -Biiylime algis1
-Kalite ve Dinamizm -Karmasiklik algisi

Ihracat
geligtirme

Sekil 7. Firma Uluslararasilasmasinda Belirleyici Olan Yonetici Ozellikleri

Kaynak: Leonidou ve digerleri, 1998: 79

Yas grubu: Geng yoneticilerin ihracata karsi daha olumlu bir bakisa sahip
olabilecegine  dair genel goriis yazarlarca yapilmis ¢alismada
dogrulanmamastir.

Egitim gecmisi: Formel egitim gecmisinin acik fikirliligi, agik fikirliligin ise
yabancilarla iligkilere dair daha yiiksek ilgiyi doguracagi, bunun da uluslararasi
pazar firsatlarinin daha objektif degerlendirilmesi sonucunu ortaya
¢ikaracagina dair goriis

Mesleki Tecriibe: Uluslararasi pazarlara dair mesleki tecriibenin s6z konusu
yOneticiye bir bilgi birikimi ve is baglantilar1 saglayacagi; bunun da yonetsel
uzmanlig1 ve ihracat konusundaki agresifligi arttiracag goriisii

Etnik koken: Calismakta oldugu iilkeden farkli bir ilkede dogmus ya da farkli
bir kiiltiir iginde yetismis yoneticinin oncelikle koken tilkeye dair olmak iizere

genel olarak ihracata iliskin agik goriisliiliigii ve resmi olmayan ailevi

69



baglantilar gibi baglantilarin firmaya uluslararasilagma konusunda fayda
saglayacagi goriisli

Dil yetkinlikleri: Yoneticilerin yabanci dil yetkinliginin yabanci muhataplarla
gerceklestirilecek iletisim in etkinligini arttirmasinin yaninda farkli is yapma
tarzlarii 6grenmeyi kolaylastiracagina dair goriis

Yurt disinda harcanmis zaman: Yasama, ¢alisma ya da egitim alma yoluyla
yabanci bir kiiltiire maruz kalmis olmanin yabanci pazar dinamiklerine dair
tecriibesel bilgiyi arttiracagi goriisii

Yabana iilkelere ziyaretler: Bir oOnceki degiskene olduk¢a benzer
dinamiklerle yabanci iilkelere yapilan ziyaretlerin yabanci pazarlara bakis
acisina olumlu yansiyacagina dair goriis

Risk toleransi: Risk alma egilim yiiksek olan yoneticilerin; getirecegi fiziksel,
sosyal, psikolojik, finansal risklere ragmen ihracat uyaranlarina daha duyarl
olacagi goriisii

Yenilikcilik: Mevcut normal ve genel kabul gormiis davranis kaliplarindan
sapmas1 daha muhtemel yenilik¢i yoneticilerin ihracata daha istekli olacaklari
gorusu

Esneklik: Yenilik¢ilik degiskenine benzer bigimde uyaranlara karsi daha
tepkisel, agik fikirli ve degisime acik yoneticilerin ihracat firsatlarini
arastiracagi gorusu

Adanmshk: Yabanci pazarlara ilgi ve pazarlama, {iretim ve insan
kaynaklarimin yeterli bir boliimiiniin ihracat faaliyetine tahsis edilmesi

Kalite ve Dinamizm: Genel olarak yonetimsel yetkinlik ve yeteneklerin
firmanin ihracata yaklasimi ve ihracatin neticelerine olumlu yansiyacagi
gorusu

Risk Algillamalari: Thracatin genellikle yerel pazar faaliyetlerinden daha
yiiksek riskli bir eylem olarak algilanmasi sebebiyle ihracat kararini olumsuz
etkileyecegi goriisii

Maliyet Algilamalari: ihracatin firmaya getirecegi ek yonetimsel maliyetler
ve personel, liretim, ambalajlama, sigortalama, tagima maliyetlerine iliskin

yonetimsel algilar
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e Kar Algillamalari: Sermayenin yurt disinda girisilecek pazarlama
faaliyetlerinin maliyetindeki artis etkisi ve yabanci miisterilerden yapilacak
tahsilata dair zorluklara iligkin algilamalar

e Biiyiime Algillamalari: ihracat faaliyetinin firmanin uzun vadeli
performansina iliskin algilar

e Karmagsikhiga Dair Algilamalar: Firmanin yerel pazarda alisgkin oldugu is
yapma pratiklerinden farkli olarak yabanci pazarlarda karsilasilacak yeni
prosediirler, kisitlamalar, regiilasyonlar, miisteri beklentileri, dil ve kiiltiir
farklar1, kurdaki 6ngoriilemeyen hareketler ile yogun rekabete iliskin yonetim

algilar

Yapmis olduklar1 calismada, alanyazindan derledikleri faktorlerden yalnizca
belirli bazilarinin firmalarin ihracat davranisi iizerindeki etkilerini gdzlemleyen
yazarlar objektif nitelikler olarak grupladiklar1 etkenlerden egitim ge¢misi, dil
yetkinlikleri ve yurt dis1 tecriibenin ihracat faaliyetine etkilerine dair yeterli veriye
ulagilamadigini  belirtmislerdir. Bunun yaninda yoéneticilerin risk toleransi,
yenilikgiligi, esnekligi, adanmisligi ve yonetim anlayislarinin kalite ve dinamizmini
kapsayan subjektif degiskenlerin ihracat davranisiyla gii¢lii sekilde iliski i¢inde oldugu
sonucuna ulasilmistir. Bu veriler 1s18inda modelden yapilabilecek mantiksal ¢ikarim;
yas, egitim, mesleki tecriibe, dil yetkinlikleri ve yurt dis1 tecriibesi gibi objektif
etkenlerin firma yoneticilerinin uluslararas1 pazarlara bakisinda ve sergiledikleri risk
alma egilimi lizerinde en azindan s6z konusu calisma cercevesinde etkilerinin
beklenen diizeyde tespit edilemedigidir (Leonidou, Katsikeas ve Piercy, 1998: 95-96)
Firmalarin ihracat davranisi iizerinde etkili oldugu diisliniilen yonetici niteliklerine
iligkin yapilmis caligmalardan derlenen modelde, yazarlar fazla benzer oldugunu
diisiindiikler1 degiskenleri eleyerek modele ayrica eklememeyi tercih ettiklerini
belirmislerse de, burada mevcut haliyle modelin hala birbirlerine oldukca yakin
degiskenleri (yurt disinda harcanan zaman, yurt digina seyahatler) barmdirdigi

yoniinde bir yorum da ilave edilebilir.

Ihracat agresifligi boyutu, calismanin dikkate deger bir diger yoniidiir.
Leonidou, Katsikeas ve Piercy (1998: 80)’¢ gore yoneticilerin ihracata iliskin
yaklasimlar1 spesifik olarak agresif-pasif Olceginde degerlendirilebilir. Agresif
yaklasim ihracata dair sistematik ve objektif yonelimli bir bakisi temsil ederken, pasif

yaklasim ise firsat¢1 ve genel olarak goniilsiiz bir bakis olarak 6zetlenebilir. Firma
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yonetimi, yabanci pazara dair bilgi edinme siireci ile s6z konusu pazara tahsis edilecek
kaynaklara dair karsilikli olarak birbirini besleyen etkilesimli siirecte, pazara giris
yontemi ve devaminda izlenecek yol ile pazara giris hizinin; bir bagka deyisle ihracat

gelistirme siirecinin de belirleyicisidir.

Ellis ve Pecotich (2001: 120)’e gore firma yoneticilerinin kozmopolitligi
(yabanc1 dil bilgisi; yurt dis1 egitim, is ve Yasam tecriibesi) ile yabanci pazarlara iliskin
firsatlar arasinda bir iliski bulunmaktadir. Eurofound’un g¢alismasinda ise (2012: 26-
27) KDIi girisimcilerinin yabanci dil bilgilerinin kiiresel is aglarina katilmay:
kolaylastirict bir etken oldugu konusundaki verilerin yeterince tutarli olmadigi
belirtilmistir. Mantiksal olarak uluslararasi ticaretin gerekliliklerinden biri oldugu
tartigmasiz bir gergek olarak kabul edilebilecek yabanci dil bilgisine dair bu sasirtic
sayilabilecek bu sonug, Avrupali isletmecilerin gerektiginde araci resmi ve 0Ozel
kurumlardan yardim alma konusunda daha istekli olmalarina dayandirilmistir.
Avrupa’nin bir¢ok iilkesinde birden fazla yabanci dilin zaten konusulmakta oldugu
gerceginin de ¢calismanin bu sonucunu yorumlanmasinda géz 6niinde bulundurulmasi
faydali olacaktir. Avrupa Komisyonu'nun (2012: 12) raporuna gore kitada
yasayanlarin %54’ en az bir yabancit dilde kendilerini ifade edebileceklerini

belirtmektedirler.

Lloyd-Reason ve digerlerine  (2009: 12-15) goére KOBI’lerin

uluslararasilagsmaya iliskin temel motivleri ve konuya iliskin veriler sunlardir:

e Biiyiime istegi: Yerel pazara olan bagimlili§in azaltilmasi, yabanci pazarlarda
biiyiime imkan1 ve uluslararasi biiylimeden kaynaklanan daha fazla kar elde
etme firsatimin Avusturalya, Ingiltere, Ispanya, Isve¢ ve ABD’de yapilan
calismalarda KOBI’lerin uluslararasilasmasinda en temel uyaranlardan biri
oldugu ortaya konmustur.

e Bilgiye iliskin Motivler: Bilgi ve entelektiiel sermayenin arttirilmasina iliskin
arzularin KOBI’leri uluslararasi pazarlara itme ya da g¢ekme yoluyla
yonlendirdigi Kanada, Ispanya, Isvec, irlanda, Sili ve Endonezya’da faaliyet
gostermekte olan KOBIler iizerinde yapilan ¢alismalarda ortaya konmustur.

e s Aglan, Sosyal Aglar ve Tedarik Zinciri: Firma yoneticilerinin bir baska
ilkeden gdocmiis olmalarindan kaynaklanan baglantilarinin da sebep

olabilecegi diisiiniilen sosyal ve is aglarina iliskin mevcut baglantilarin da
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Ozellikle  uluslararasilasma  kararinda ve ilk  asamalarda temel
motivasyonlardan biri olabilecegi ABD, Avustralya, Kanada, Portekiz gibi
genelde yogun gdgmen alan iilkelerde yapilan ¢alismalarda ortaya konmustur.
e Yerel Pazara iliskin Uyaranlar: Duragan ya da smirh yerel pazar talebinin
firmalar1 uluslararasilasmaya ittigine dair Isveg, Kanda, Sili, Endonezya gibi

iilkelerde yapilmis gdzlemler mevcuttur.

Konuyu daha da 6zele indirgeyen Andersson ve Evangelista (2006: 654-655)
Avustralyali ve Isvegli KDI’ler iizerinde yapmis olduklar1 arastirmada girisimci
nitelikleri ve yonetimsel ozelliklerin dogrudan KDI olgusuna etkilerine dair su

sonuglara ulagsmislardir:

e Yoénetim ekibindeki Kisi sayisi1: Ust kademe ydnetimde yer alan kisi sayisiyla
KDI’lerin sergiledikleri basar1 arasinda hayati bir baglant: olmayip, gerek tek
Kisi gerekse bir ekip tarafindan yonetilen KDIi’ler mevcuttur. Ancak KDI
yoneticilerinin bir kismi “gemide tek bir kaptan olmas1 gerektigi”
fikrindedirler.

e Uluslararasi tecriibe ve endiistriyel tecriibe: KDI ydneticilerinin tiimiiniin
gecmis bir uluslararasi ya da endiistriyel tecriibeye sahip olduklarini soylemek
miimkiin degildir. Bazi KDI’lerin olduk¢a geng ve tecriibesiz Kkisilerce
yonetildigi gézlemlenmis olsa da bu yoneticiler is birligi yetenekleri sayesinde
bunu asma egilimindedirler.

e Pazarlama odakh girisimci / Teknoloji odakh girisimci: KDI
girisimcilerinin tamamina yakininda pazarlama ve teknolojiye ilgi gozlemlense
de girisimcilerin genellikle bu alanlardan birisine daha egilimli oldugu
diigiiniilmektedir. Bu agidan pazarlama egilimli girisimcilerin daha aktif bir
uluslararasilasma stratejisi giittiigii ve olgun sektorlerde de rekabete girmeye
istekli olduklari, teknoloji egilimli girisimcilerin ise daha ¢ok reaktif bir
yaklagimla nis pazarlara yoneldikleri gozlemlenmistir.

e Kiiresel bakis acis1: Vizyon ve kiiresel bakis acis1 KDI olgusu i¢in bir 6n sart
olarak yorumlanmustir.

e Sahsi baglantilar: KDI girisimcileri mevcut sahsi baglantilarini yalnizca
uluslararasi pazarlarda genisletmek i¢in degil, finans ve iiretim gibi konularda

da kullanmaktadirlar.
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KDi’lere iliskin daha kapsamli bir anlayisin girisimcilerin karar alma siirecleri

ve degisen igsel ve dissal sartlara iligskin izledikleri stratejilerle ilgili daha genis bir

bakis acis1 gerektirdigini diisiinen Freeman ve Cavusgil (2007), KDI yéneticilerini

girisimsel baglilik/adanmislik ekseninde incelemislerdir. Bu eksende KDI yéneticileri

cevaplayici, firsat¢l, denyeci ve stratejist olarak siniflandirilmistir (bk: sekil 8).

Yazarlar bu kavramlari su sekilde agiklamiglardir (2007: 23-25):

Cevaplayici: Uluslararast firsatlara iligkin farkindaliga sahip olsa da bu
konuda proaktif bir yaklagimi benimsememis, yerel pazarin sundugu
olanaklardan memnun, az sayida 6nemli uluslararasi baglantilara sahip, kismen
mesafeli ve formel iligkileri tercih eden, 6z odakli bir yaklasimla sebeke
iligkilerinin gerektirdigi giiven insas1 gibi informel yatirimlar1 dGnemsemeyen,
daha cok psikolojik mesafesi diisiik yabanci pazarlari tercih eden, yabanci
pazarlara iligkin temel uyarani yabanci pazarlardan kendisine ulasan siparigler
olan girisimci

Firsat¢i: Uluslararas: firsatlara iliskin farkindalik sahibi olmasinin yaninda
yabanci pazarlara ilgi duyan ve ¢esitli sebeke baglantilariyla
uluslararasilagsmaya dair bilgi sahibi olmaya ¢alisan, ancak tedarik¢i ve
miisterileriyle iletisimini istikrarli bir zemine oturtamamis, yabanci pazarlara
iliskin bilgileri yeterli nitelikte uluslararas1 baglantilara sahip olamamalari
nedeniyle smirl, sahsi iligkilerini kullanarak asamali sekilde sebeke
baglantilar1 kurmaya c¢alisan, kisa vadeli diislinen, cevaplayict olarak
nitelendirilen yonetici tipine benzer sekilde is iliskilerinde 6ze yonelimli ve tek
tarafli davranma egilimi sergileyen, daha ¢ok psikolojik mesafesi diisiik
yabanci pazarlardan gelen uyaranlarla hareket eden yonetici

Deneyci: Uluslararas1 pazarlarla olan iliskisi farkindaligin Gtesine ge¢mis,
denemekten c¢ekinmeyen, proaktif bicimde uzun vadede basarili bigcimde
uluslararasilagmay1 planlayan, yerel pazar1 sundugu firsatlar agisindan yetersiz
goren, dahil oldugu sebeke icinde ¢ok sayida kanaldan uluslararasi pazarlara
dair bilgi edinebilen, ¢evresel makro etkenlere bagli olarak gerektiginde
mevcut uluslararast baglantilarin1 kullanarak roliinii ihracat¢idan ithalat¢iya
doniistiiren, sahsi oldugu kadar gayr-1 sahsi nitelige de sahip uzun vadeli

iligkileri sayesinde uluslarararsilagsmasi hizlanmis, talepleri dikkate alan ve
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giiven ingasina onem veren, bir noktadan sonra sebeke igerisinde edinilmis
referanslar sayesinde yeni pazarlara ¢ekilen yonetici tipi

e Stratejist: Yenilikgi, proaktif, risk almaktan kaginmayan, basat bolge ve
pazarlarda kendisine partnerler arayan, sahip oldugu sebeke iliskilerini hizli
uluslararasilagsma konusunda basariyla kullanan, uluslararasilagsmaya kendisini
tam anlamda adamis, yabanci miisterilerin talepleri dogrultusunda {iriin
uyarlamalarina yiliksek caba ve zaman harcayan, giiven ve yliksek uyumla
Oonemli uluslararasi aktorlerle saglikl sahsi iliskilere sahip, cok sayida yabanci
pazara es zamanli olarak girmeye egilimli, psikolojik mesafesi yiiksek
pazarlardaki dezavantaji agmak adina sebeke iligkilerini kullanan, yerel pazari

oldukca yetersiz goren yonetici

A .
Stratejist
dissal yonelimli
davranig
Firsate1
Diisiik uyum ve
oze yonelimli Cevaplayici
davranisg
Diisiik sahsilik Yiiksek sahsilik
ve dolayh ve dogrudan
etkilesim etkilesim

Sekil 8. Uluslararasilasma Hizinda 4 Farkli Girisimsel Yaklasim

Kaynak: Freeman ve Cavusgil 2007: 22

Tiim bu bilgiler 1s181nda girisimei nitelik ve motivasyonlarmin KDI olgusunu
ortaya ¢ikaran temel etkenlerden biri oldugu goriilebilir. Genel anlamda firmalarin
ihracata yonelik motivasyon eksikligi ihracati ¢ok da hayati olmayan bir faaliyet olarak
goren firma yoneticileri ile birlikte makro seviyedeki tesviklerin ve daha genel

anlamda tesvik edici ulusal bir ihracat politikasinin eksikligine atfedilir (Cavusgil ve
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Nevin, 1981: 114). Dolayisiyla ¢evresel etkenlerin de risk alma davranisi ve girigsimci
motivasyonu tizerindeki etkilerini g6z oniinde bulundurmak gerekir. OECD (2000:
3)’ye gore girisimcilik; kiimelenmenin goriildigii bolgelerde, bilgi sagilmasi
(information spillover) olarak adlandirilan etkiler dolayisiyla daha yogun goriilebilir.
(Silikon Vadisi-ABD, Valensiya-ispanya, Niirenberg-Almanya) Sosyal ve entelektiiel
sermaye ile bolgede hakim olan kiiltiir ve yerel is aglar1 vasitasiyla, kendi imkanlartyla
egitim, arastirma ve pazarlama gibi faaliyetleri finanse edemeyen firma ve
girisimcilere bu imkanlar1 saglayarak kiiresel alanda rekabet yolunu agabilir. Bu
acidan risk alici girisimsel davranisin uygun digsal ve igsel kosullarin bir araya

gelmesiyle olustugu soylenebilir.

2.1.3.4.5. Teknoloji Kullamim Diizeyi Acisindan Farklar

Knight ve Cavusgil (2005: 19) 365 Amerikan firmasi lizerinde yapmis
olduklar1 calismada, c¢alismaya konu olan firmalarin neredeyse tamaminin faaliyet
gostermekte olduklar1 sektorler iginde yiiksek seviyede bir teknolojik erke sahip
olduklarin1 belirtmislerdir. KDI’lerin biiyiikk cogunlugunun teknoloji sirketleri
oldugunu savunan arastirmacilardan bir digeri olan Tanev (2012: 7) tarafindan
Ingiltere’de faaliyet gdsteren KDI’ler iizerinde yapilan bir calismada teknolojiye

odaklanan KDI’lerin erken uluslararasilasmasi su faktorlere atfedilmistir:

e Yerel pazar bu firmalarin hedeflerini karsilayacak biiyiikliikte degildir

e Potansiyel miisterilerin ¢ogunlugu yabanci ¢cok uluslu firmalardir

e Bu c¢ok uluslu firmalarin ¢cogunlugu denizasirt miisterilere sahiptir

e Teknik agidan en gelismis iiriiniin sunulmasi KDI’lerin rekabet avantajim
yaratan temel etkendir

e KDI’lerin sundugu iiriin, ulastirma ve lojistik maliyetleri acisindan avantaj
saglayacak niteliklere sahiptir

e Farkli iilkelerde benzer beklentiye sahip miisterilere hitap ederler

e Firma sundugu yenilik¢i iiriinle genellikle pazara ilk giren avantajina sahiptir

e Firma genellikle uluslararasi tecriibesi olan yoneticilerce idare edilmektedir

Ingiltere’nin Cambridge sehrinde; internet, yazilim, bilgisayar donanimi,
yariiletkenler ve telekomiinikasyon gibi teknoloji yogun sektorlerde faaliyet gosteren

ve ortalama olarak gelirlerinin %69 unu ihracattan elde eden 12 KDI iizerinde yapilan
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bir baska arastirmanin ortaya koydugu onemli sonuglardan biri, Ingiltere gibi
Diinya’nin en biiylik ekonomilerinden birinin bile teknoloji yogun sektorlerde faaliyet
gosteren yerli KDI’lerce pazar biiyiikliigii agisindan yetersiz goriilmesi ve bunun
firmalarin uluslararasilasmasinda temel motivlerinden birisi olmasidir (Kudina, Yip
ve Barkema, 2008: 40). Arastirmacilara gére bu durum Ingiltere’nin teknoloji
pazarinin gercekte toplam yerel pazar biiyiikliigiine nazaran oldukea kiigiik olmasiyla
iliskilidir. Yariletken ve bilgisayar donanimi gibi ¢ok yliksek yatirimlar gerektiren
sektorlerde faaliyet gosteren firmalar icin yerel teknoloji pazar1 yeterli talebi
saglamamaktadir. Yazarlara gore, bu firmalar i¢in uluslararasilasma bir se¢imden

ziyade zorunluluktur.

Cavusgil ve digerlerine (2011: 84-85) gore iistiin teknolojinin olanakli kildigt
verimli Uretim siiregleriyle diisiik maliyetli, kii¢iik 6l¢ekli ve daha nitelikli iiretim;
diger tim kosullar ayn1 kalmak sartiyla daha {istiin kalitedeki {irline yonelecek
miisteriler diisiiniildiigiinde KDI’leri sektorlerinde teknolojik liderlige iten temel
sebeptir. Yiiksek kaliteli tirtinlere yonelik artan talebi karsilama konusunda gelisen

teknoloji, kiigiik dl¢ekli firmalar1 da oyuna dahil etmistir (Eurofound, 2012: 42).

KDI’lerde teknoloji kullanim yogunluguna yonelik istisnai goriisler de yok
degildir. Chetty ve Campbell-Hunt (2004: 74-25)’a gore 6zellikle bilgi ve iletisim
teknolojilerinin yogun kullanimi KDI’lere has degildir. Yeni Zelanda’da yapilan
calismada, asamali sekilde uluslararasilasan firmalarin da teknoloji kullanim
yogunlugu bakimmdan KDi’lerden geri kalmadiklar1 sonucu ¢ikarilmistir. Yazarlar
calismalarma konu olan Yeni Zelandali KDI’lerin internet ve e-posta gibi
teknolojilerin heniiz yaygin sekilde kullanilmadigr 1967 ile 1987 yillar1 arasinda
faaliyetlerine baslamis isletmeler olduklarini vurgulayarak, bu verinin bilgi iletisim
teknolojilerinden yogun sekilde faydalaniyor olma kriterinin KDI’ler igin ayiric1 bir

nitelik tagiryamayacagi sonucunu ortaya koyacagini belirtmislerdir.

Kanada, Irlanda, Avustralya ve Yeni Zelanda’da faaliyet gdsteren KDI’lerin
uluslararasilasma performansinda internetin etkilerine dair yapilan bir diger
aragtirmada Loane (2005: 267-268) ise bu isletmelerin tamamina yakininin interneti
uluslararasilasmada yogun sekilde kullandiklari, hatta hentiz 80’11 yillarda kurulmus
ve gerek uluslararasilasma hizlari, gerekse yabanci pazarlardan elde ettikleri gelirlerin

toplam satis hasilatlarma oramiyla KDI kategorisine sokulabilecek bazi yazilim
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firmalarmin interneti heniiz bu yillarda en ilkel haliyle kullanmaya basladiklar:
gozlemlenmistir. Aragtirmada firma yoneticilerinin tamamina yakinin elektronik posta
ve internetten yogun sekilde faydalandiklari, baz1 firmalarin i¢ iletisimi daha verimli
hale getirmek amaciyla internetin kurumsal kapali devre bir versiyonu olarak
Ozetlenebilecek intraneti kullandiklari, hatta zaman zaman yabanci miisterilerin
intranet aglarina erisim sagladiklari, yine firmalarin biiyiik ¢ogunlugunun ¢evirmeli ag
baglantilar1 yerine yiiksek hizli internet baglantilarini tercih ettikleri gézlemlenmistir.
Calismaya dahil olan tiim firmalarin interneti yeni pazarlara girmede gerekli
yatirimlari ve Uistlenilecek riskleri azaltici, hayati bir enstriiman olarak yorumladiklari;
miisterileriyle olan iletisimlerinde elektronik postay1 temel iletisim kanali olarak
benimsedikleri; tedarikei, distribiitor ve diger yabanci aracilarla olan iletisimlerinin
yani sira kendi ¢aligsanlari ve satis ofisleriyle de genellikle bu yolla iletisim kurduklar
belirtilmistir. Bunun yaninda, o6zellikle yazilim alaninda faaliyet gosteren firma
calisanlarinin  gerektiginde yazilim kodlarimin giincellenmesi ve benzer diger
faaliyetler icin internet tabanli platformlarda es zamanli g¢alisma imkéanlarindan

faydalandiklar1 vurgulanmistir.

Yazilim gibi teknoloji yogun ve dogrudan internet tizerinden dagitimi miimkiin
olan iriinlerin iiretimini yapan firmalar diginda, fiziksel iiriin tireten firmalar da
internetin miisteri ve is birligi yapilan firma dis1 aktorlerle iletisim disinda sunmus
oldugu olanaklardan yogun sekilde faydalanmaktadirlar. Her seyden once giintimiizde
temel bir bilgi edinme araci olan internet, Loane (2005: 272)’a gore bu firmalarca
arastirma, elektronik konferanslar, bilimsel c¢alismalar, miisteri katilimli proje
yonetimi ve fiziksel olarak farkli yerlerde bulunan c¢alisanlarin es zamanl katiliminm
zorunlu kilan gercek zamanli diger faaliyetler i¢in yogun bigimde kullanilmaktadir.
Mettler ve Williams (2011: 6)’a gore de KDI’ler Google’in firmalar i¢in sundugu
hizmetler, Skype gibi internet tabanli iletisim uygulamalari, Amazon gibi e-ticaret
siteleri gibi hizmetlerden yogun sekilde faydalanmaktadirlar. KDI’ler internetin firma
faaliyetlerine entegrasyonunda da oldukc¢a hizli ve agik fikirli davranmakta, asamali
bir siire¢ bu firmalarda internetin benimsenmesinde de gézlemlenmemektedir (Loane,

2005: 274).

KDI’ler ayrica internetin sundugu olanaklardan pazarlama alaninda da yogun
sekilde faydalanmaktadirlar (M. Gabrielsson ve P. Gabrielsson, 2011: 97-98). Internet,

musteri iligkileri yonetimi, pazarlama kanali aktorleriyle iletisim ve satis sonrasi
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hizmetler alaninda sagladig kolayliklar disinda sundugu e-ticaret olanaklar1 sayesinde
ireticiden tiiketiciye, dogrudan bir pazarlama kanali olarak da 6nemli bir aractir.
Ancak internetin KDI’lerce bu yéniiyle kullaniminin ¢ok yaygin olmadigi, daha ¢ok
ikincil bir pazarlama araci olarak goriildiigii belirtilmistir. Internetin geleneksel
iletisim metotlarindan ¢ok daha az maliyetle bu iletisim imkanlarini sagladigi firma

yoneticilerinin ortak goriisiidiir (Loane, 2005: 269).

OECD (2000: 5-6)’ye gore ise KOBI’ler yonetimsel yetkinliklerin kisitlilig1 ve
saglam altyapilarin yiiksek yatirnm gerektirmesi gibi i¢sel bazi engeller nedeniyle
genellikle internetin sundugu e-ticaret olanaklar1 gibi yeni teknolojileri benimseme
konusunda ortalama bir firmadan daha yavas ilerleme kaydetmektedir. Ayrica biiyiik
Olcekli firmalara nazaran gizlilik veri glivenligi gibi konularda giiven inga etmek ve
bunlarin sertifikalandirilmas: gibi yiikiimliiliikler KOBI’ler agisindan elde edilmesi
daha zor yetkinlikler gibi goriinmektedir. Ancak raporun yayim tarihinin iizerinden
gecen 17 yilda, basta bilgi iletisim alaninda olmak iizere teknolojide ¢cok onemli
gelismeler yasanmustir. Internette kullaniciyla web sitesi arasindaki bilgi trafigini
sifreleyerek veri glivenligini saglayan HTTPS gibi giivenli baglanti protokollerinin ve
SSL gibi kriptografi standartlariin kullanim sikligimi takip eden bir kurulus olan
Netcraft (2015)’a gore, 2015 yilinda SSL sertifikasi sahibi internet sitelerinin sayisi
1996°dakine gore 1000 kattan fazla bir artis gdstermistir. Ayrica internet arama motoru
devi Google, Ocak 2017 itibariyla kullanicilarin1 gegerli bir SSL sertifikasina sahip
olmayan internet sitelerine bir uyari mesaji esliginde yonlendirmektedir (Wiener-
Bronner, 2016). Gegen 17 yilda yasal kurumlar da bilgi iletisim teknolojilerindeki
gelismelere kayitsiz kalamamistir. Ornegin Tiirk Ticaret Kanunu firmalarin internet

sitesi dlizenlemelerine yonelik yiikiimliiliikler de icermektedir (Tiirk Ticaret Kanunu,
2011).

KDI’lerin uluslararas: faaliyetlerinde kolaylastirict rolii kabul edilen bu gibi
hizmetlerin, isletmelerin ihracat performansina dogrudan ne seviyede katki yaptiklar
tartismaya agiktir. Pezderka, Sinkovics ve Jean (2012: 185-212)’a gore de e-ticaret’e
iligkin genis literatiire ragmen, internetin firmalarin uluslararasilagsmasina etkilerine
iliskin aragtirmalar sinirlidir. Bunun da 6tesinde konuya iliskin sinirlt sayidaki gorgiil
calismanin sonuglar1 da Dbirbirleriyle son derece tutarsizdir. Bilgi iletisim
teknolojilerinin miisteri ve sebeke aktorleriyle iliskiler, firmalarin bilgi islem

yatirimlari, ¢evrimigi islemler, iletisim ve pazar istihbarati saglanmasinda teknolojinin
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kullanimi, satis sonrast hizmetler ve maliyetlerin azaltilmasi tizerindeki etkilerine dair
farkli ¢alismalardan cesitli derecelerde yapilabilecek ¢ikarimlara karsin internet
kullaniminin fiziksel pazara giris yontemlerine bir alternatif olarak kullanilabilirligine
ve ihracat performansina etkilerine dair dogrudan kapsamli bir ¢alisma mevcut
degildir. Ayni yazarlar mevcut miisterilerle iletisim, iliski yOnetimi, potansiyel
miisterilerie ulasma, pazar arastirmasi ve yabanci pazarlarda fiziksel olarak faaliyet
gosterme gibi maliyetli siiregleri teknolojinin sundugu imkanlarla destekleyen ya da
ikame eden firmalar ihracat performanslarimi yiikselterek rekabet giiclerini
arttirabileceklerini belirtmislerdir. Arastirmacilar 58 KDI’yi de kapsayan ve 61’i
teknoloji yogun sektorlerde faaliyet gosteren isletmeler iizerinde yapmis olduklari
calismalarinda; ihracat yonetiminde teknolojiden yogun sekilde faydalanmanin ve
yeni potansiyel miisterilere ulasmada teknolojiyi kullanmanin ihracat performansina
olumlu etkilerini tespit etmis, ancak dikkat ¢ekici bir diger sonug olarak teknolojinin
yabanci pazarlarda fiziksel varlig1 ikame edici bir enstriiman olarak kullanilmasinin
ithracat performansi tlizerinde olumsuz bir etkiye sahip oldugunu gézlemlemislerdir.
Bu sonug yazarlarca, gercek pazar kosullarinin ancak pazarda miisterilerle dogrudan
temasla 6grenilebilecegi seklinde yorumlanmistir. Bu yorum halihazirda yabanci pazar
tecriibesine sahip ihracat¢ilarin pazar iletisiminde teknolojiden daha fazla verim
aldiklarina dair gozlemleriyle tutarlidir. Yazarlarin konuya dair bir diger yorumu, bilgi
islem departmanlarina yapilan yatirimlarin firma gelirlerine makul bir oranda
tutulmayarak firmanin asil faaliyet konusunu olusturan iiretime yeterince kaynak

aktarilamamasi olabilecegidir.

KDI’ler igin ayiric1 bir kriter olarak ortaya konulmamissa da, en azindan bu
isletmelerin internet gibi teknolojilerden yogun sekilde faydalandiklari ve teknoloji
yogun sektorlerde daha sik faaliyet gosterdikleri genel kabul gérmiis bir goriistiir
(Rennie, 1993: 48; Knight ve Cavusgil, 1996: 18; Tanev 2012). Eurofound (2012:
17)’a gore bunun temel nedeni, daha yliksek katma deger iireten teknoloji yogun
sektorlerde faaliyet gosteren firmalarin genellikle daha fazla sayida pazara daha kolay
ulasabilmesidir. Ancak ayni kaynaga gore bu isletmeler; konaklama, gida, sigortacilik,
ulasim ve depolama hizmetleri, perakendecilik gibi teknoloji yogunlugu gorece diisiik
sektorlerde de faaliyet gosterebilmektedirler. Bu firmalar daha yiiksek yogunluklu
teknoloji kullanan muadillerine gére dncelikle cografi acidan daha yakin olan pazarlar

hedef olarak belirlemeleri ve dogrudan ihracat gibi yabanci pazara daha diistik seviyeli
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baglilik gerektiren giris yontemleri yerine sunduklari {iriinlerin farkli dogasi geregi

yerel temsilcilikler kurma gibi farkli yontemleri benimsemektedirler.

Sonug olarak Diinya genelinde 2016 yilinda 1,915 Trilyon dolarlik hacme
ulasan (eMarketer, 2016), iilkemizde ise 60 Milyar TL’ye yaklasan (Acar, 2016)
perakende e-ticaret hacminin 2020 yilinda 4 trilyon dolarin {izerine ¢ikmasi
beklenmektedir (eMarketer, 2016). Bu veriler 1siginda olgegi ne olursa olsun
isletmelerin  internetin  sundugu olanaklardan izole kalmalar1  miimkiin

goriinmemektedir.

2.1.3.4.6. Inovatif Yaklasimlar Acisindan Farklar

OECD (2005: 46), inovasyon alaninda yapilacak bilimsel ¢alismalara rehberlik
etmek amaciyla hazirlanan kilavuzda inovasyon terimini iirlin inovasyonu, siireg
inovasyonu, pazarlama inovasyonu ve organizasyonel inovasyon seklinde 4’e
ayirirken; genel olarak inovasyon kavramini “iirlin, siire¢, pazarlama yontemi, is
yapma pratikleri, igyeri organizasyonu ya da dissal iliskilerde yapilan Onemli
gelistirmeler” olarak tanimlamis; inovasyon kavramindan bahsedebilmek icin de s6z
konusu f{irlin, siire¢ ya da yontemlerin organizasyon i¢in tamamiyla ilksel nitelikte

olmasa da en azindan 6nemli gelistirmeleri igermesi gerektigi vurgulanmistir.

Love ve Roper (2015: 30)’a gore AR-GE faaliyetleri inovasyonun basarisiyla
pozitif yonlii giiclii bir iligki icerisindedir. Bu iligki teknoloji yogun sektorlerde daha
somut sekilde gozlenebilmekle birlikte diisiik teknolojinin kullanildigi imalat
dallarinda ve hizmet sektoriinde bile gozlemlenebilmektedir. Ayn1 aragtirmacilara gore
AR-GE faaliyetleri inovasyona zemin hazirlayan temel etken olan yeni bilginin
iiretilmesi yoluyla inovasyona katkida bulunmakla kalmaz; ayn1 zamanda istihdam
edilen yetkin AR-GE personeli mevcut dissal bilgiye erisim ve bu bilginin firma
liriinlerine uyarlanmas1 ve firma i¢inde Oziimsenmesine de katkida bulunur.
Aragtirmalar OECD iilkelerinde faaliyet gosteren KOBI’lerin ne kadarmin yenilikgi
olarak karakterize edilebilecegine dair %30 ile %60 arasinda degisen oranlarda veriler
saglamigsa da (OECD, 2000:3); bazi bariz nedenlerden dolay1 inovasyon i¢in hayati
olan AR-GE faaliyetlerine yatirim yapma egilimleri daha diisiik olan KOBI’ler,
OECD(2000:4)’ye gore mevcut iiriin ve hizmetleri talebin mevcut oldugu yeni

pazarlara ulastirarak ya da daha esnek yapilari sayesinde yeni organizasyonel
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yaklasimlar yoluyla, bir anlamda yonetimsel inovasyon yoluyla iiretkenliklerini

arttirarak satiglarini arttirabilirler.

Hoffman, Parejo, Bessant ve Perren (1998: 39-44)’a gore emek istihdaminin
cogunlugunu saglayan KOBI’lere yonelik kapsamli destek programlari AB tarafindan
saglaniyor olsa da; bu firmalarin inovasyonu ne sekilde uyguladiklarina dair genel bir
sonuca varmak miimkiin degildir. Bu isletmeler tarafindan yiiriitiilmekte olan sinirh
AR-GE faaliyetleri kismen 6lg¢iilebilir olsa da; bu alanda yapilmis ¢alismalarin hizmet
sektdriinde faaliyet gosteren KOBI’lerle endiistriyel {iretim yapan KOBI’leri
genellikle ayn1 6rneklem iginde ele almalari, yiiksek teknolojiye odaklanmis firmalara
asirt odaklilik, c¢alismalarda kriter alinacak inovasyon teriminin yeterince net
cizgilerle ortaya konulamamasi ve bu ¢aligmalarin sektorel liderlerle benchmarking
(kiyaslama) yapmaya imkan verecek bilgileri sunmamasi gibi nedenlerle bu alanda
yapilmis ¢aligmalar inovasyonun KOBI’lerdeki yaygmligi, yontemleri ve ciktilarina
dair genel bir kanmiya ulagsmak icin yeterli bilgiyi saglamamaktadir. Ancak aym
aragtirmacilara gore oOzellikle endiistri sektdriinde faaliyet gosteren KOBI’lerin
inovasyon faaliyetlerine iligkin yapilmis calismalardan, su c¢ikarimlar1 yapmak

mumkindiir:

e Siire¢ inovasyonundan ziyade c¢ogunlukla {iriin inovasyonunu tercih
etmektedirler

o Kitlesel pazarlar yerine nis pazarlara yogunlasmaktadirlar

e Gorece bilyiikk KOBI’lerde daha organize sekilde yiiriitillen inovasyon
faaliyetleri daha kiigiik isletmelerde proje bazli olarak nadiren yiiriitiilmektedir

e Nihai tiriin iireten isletmelerde daha yaygindir

e Devrimsel nitelikte inovasyonlarin yaninda kiiciik ilerlemeler seklinde gelisen
inovasyon faaliyetleri de gozlemlenebilmektedir

e Siklikla isletme dis1 kaynaklardan destek alinmaktadir

e Uretim verimliligi, istihdam ve gelirlere olumlu yansimaktadir

Ellis ve Pecotich (2001: 120)’e gore, firma tarafindan sergilenen ihracat
davranisi; siirecin genellikle harici bir fikrin benimsenmesi ya da niyet, deneme,
degerlendirme ve nihayet benimseme ile sonuglanan bir yabanci pazar firsatinin takip
edilmesi seklinde karakterize olmasi gibi sebeplerle inovasyona benzetilmistir. Ancak

inovasyon faaliyetleriyle ihracat davranisi arasinda bir sebep sonug iligkisi olup
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olmadig1 merak konusu olmaya devam etmektedir. Eurofound (2012: 19-21)’a gore
firmalarin mevcut inovatif yaklagimlarinin m1 firmalarin uluslararasilagmasinda itici
bir gii¢ oldugu, yoksa uluslararasilagmis olmanin mi1 firmalar1 inovatif olmaya iten bir
olgu oldugu netlesmemistir. Yine de kiigiik Olgekli inovatif firmalarin pazara
sunduklar1 6zellikli iirtinlerin 6nemli pazar nislerini doldurdugu ve bu yolla dlgek

ekonomisi uygulayan biiyiik hacimli firmalara rakip olabildikleri diistiniilmektedir.

Love ve Roper (2015: 42)’a gore KOBI’lerde inovasyona zemin hazirlayan
icsel ve dissal etkenler ile inovasyonun firmanin ihracat ve biiylime performansi

tizerindeki etkilerine dair su tespitleri yapmak miimkiindiir:

e Yiiksek calisan nitelikleri inovasyon ve ihracat performansina olumlu katkilar
saglamaktadir

e Takim calismas1 ve saglikli sebeke iliskileri inovasyonun basarisi iizerinde
teknik beceriler kadar 6nemlidir.

o Faaliyet gosterilen sektor ve firma biiytikliigii fark etmeksizin yiiriitiilen AR-
GE faaliyetleriyle inovasyonun basaris1 arasinda pozitif yonlii giiglii bir iligki
vardir.

e Fiziksel sermaye yatirimlari inovasyon ve ihracat basarisin1 olumlu yonde
etkilemektedir.

e Bu amaca yonelik olarak insa edilmis sebeke iliskileri inovasyon ve ihracat
performansina katki saglayabilir.

e Miisteri talepleri inovasyon i¢in 6nemli bir uyarandir.

e Inovasyon, ihracat performansi ve biiyiime arasinda pozitif yonlii giiclii bir
iliski vardir.

e Inovasyon, maksimum katkiy1 ihracat yapan KOBI’lere saglamaktadir.

Knight, Madsen ve Servais (2004: 647)’e gore KDI olgusuna dair temel teorik
arglimanlar daha ¢ok inovasyon teorisinden tiiretilmigtir. Bu goriise gore yeni
pazarlara acilma siirecinde finansal kaynaklar ve insan kaynagi konusunda sikinti
yasayan firmalarin bunu gerek yenilikgi iirlin ve hizmetlerin iiretilmesinde, gerekse
yeni organizasyonel nitelikler kazanilmasi konusunda inovatif bir bakis agisiyla
hareket ederek asabileceklerini 6n goren teori, KDI olgusunun agiklanabilmesinde bir
baslangi¢ noktas: olarak kullanilmistir. KDI’ler cergevesinde yenilikgilik kavrami;

firmanin, dinamikleri degiskenlik gosteren yabanci pazarlar i¢in yeni fikir ve tirtinler
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gelistirebilme ve yeni sorunlara yaratici ¢oziimler iiretebilme kapasitesi olarak

tanimlanabilir (Knight, 2001’den aktaran Freeman ve Cavusgil 2007: 5).

Eurofound (2012: 33)’a goére giiniimiizde siirdiiriilebilir biiylimenin temel
gerekliliklerinden biri olan inovasyon diisiikk maliyetten ziyade inovatif iiriin ve
hizmetlere onem verip daha yiiksek katma degerli iiretim yaparak rekabet etme
egiliminde olan KDI’lerin temel rekabet avantajlarindan birisidir. Ancak alanyazinda
rekabette 6nemli bir avantaj olarak zaman zaman vurgu yapilan KDI’lerin inovatif
yoniine iliskin hala yeterince ¢calisma yapilmamis oldugunu belirten (Efrat ve digerleri
(2016: 1-2), KDI’lerin inovatif yonlerini esgiidiime ve pazar istihbarati edinme
konusundaki becerilerine dayandirirlar. Pazar istihbarati miisteri istek ve ihtiyaglarini,
gizli talebi ve rakiplerin pazara sunduklari veya sunacaklari alternatif driinler
hakkindaki bilgi edinme faaliyetlerini ifade ederken; takim uyumuyla, 6zellikle AR-
GE departmani ¢alisanlarinin kendi aralarindaki ve firmanin diger departmanlarinda
calisan personelle aralarindaki iligkiler kastedilir. AR-GE departmanina yapilan
vurgunun sebebi yazarlarin kendi ifadeleriyle, cogu yoneticinin KDI’nin bel kemigini

olusturan unsurun AR-GE ekipleri oldugunu vurgulamis olmasidir.

Ancak Love ve Roper (2015: 30)’a gore biiyiikk dlgekli firmalarin aksine,
KOBI’lerde AR-GE faaliyetleri genellikle formel sekilde organize olmus ayri bir
departman biinyesinde yiiriitilmez. Bu faaliyetler genellikle firsat¢1 bir bakis agisiyla,
ithtiya¢ duyuldugunda firma i¢i informel organizasyonlarca yiiritiiliir. Ayrica kiigiik
6l¢ekli firmalardaki inovasyon, AR-GE faaliyetlerine daha az bagimlidir. Bu firmalar
inovasyona zemin olusturacak bilgiyi AR-GE faaliyetlerinden ziyade partnerlikler ve
bilgi sizintilar1 yoluyla elde ederler (Ganotakis, Panagiotis, Love ve James, 2011'den
aktaran Love ve Rope, 2015: 31)

Huggins ve Johnston (2009:230) bilgi sebekeleri olarak isimlendirdikleri is
aglarinin da inovasyonda Onemli bir rol oynayabileceklerini belirtmislerdir.
Aragtirmacilara gore firma kendi imkanlariyla i¢sel olarak iiretemedigi bilgiyi sebeke
baglantilar1 vasitasiyla elde edebilir. Bu aglar uluslararasilagmaya zemin hazirlayan
sahsi baglantilardan farkli olarak kontrat altina alinmus stratejik partnerlikler ve ortak
girisimlerde kendisini gosterir. Firmalar bu partnerlerinin sahip oldugu kaynaklar
rekabet avantaji yaratmakta kullanabilirler. Sahsi kokenli sebeke baglantilarinin

inovasyona, kontrat altina alinmis bu igbirlikleri kadar katki yapamamasinin nedeni
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dogasi1 geregi bu baglantilarin daha degisken olmasidir. Formel partnerlikler daha uzun
vadeli, bilgi paylasimina zemin hazirlayacak giiven ve siireklilik duygusunu daha fazla
saglayacak sekilde stabil bir yapidadir. Ornegin Ingiltere’nin Cambridge sehrinde;
internet, yazilim, bilgisayar donanimi, yariiletkenler ve telekomiinikasyon gibi
teknoloji yogun sektorlerde faaliyet gosteren ve ortalama olarak gelirlerinin %69 unu
ihracattan elde eden 12 KDI iizerinde yapilan arastirmada (Kudina, Yip ve Barkema,
2008: 42-43), Cambridge Universitesi’nin etki alan1 igerisinde ve benzer sektdrlerde
faaliyet gosteren firmalarin tiniversite ile birlikte yarattiklar1 sinerjinin ihracat
performansina etkileri, yazarlarin ekosistem olarak adlandirdiklar1 bir ¢ergeve iginde
degerlendirilmistir. Ekosistemin yerel bir is sebekesinden farkli olarak birbirleriyle
rakip sayilabilecek firmalarin igbirligini de kapsayan bir yap1 oldugu vurgulanmastir.
Cok sayida isletmeyi icine alan bu yapinin KDi’lerde inovasyonun temel
kaynaklarindan biri oldugu, firmalar aras1 bilgi paylasiminin pazara iliskin sagladigi
yiikksek Ongorii sayesinde reaktif bir yaklasim yerine firmalara kendi teknolojik

ajandalarini belirleme imkani sundugu belirtilmistir.

KOBI’lerin giiclii ve zayif ydnlerine deginen Love ve Roper (2015: 29-37)’a
gore kiigiik 6lgekli olmaktan kaynaklanan hizli karar alma, yeni pazar firsatlarina daha
esnek ve risk alma yanlist bir tavirla cevap verebilme 6zellikleri inovasyon konusu
Ozelinde de bu firmalarin temel avantajlart olurken; biiyiik firmalarin sahip oldugu
Olcek ekonomisi avantajlarindan faydalanamama ve bazi temel kaynak sikintilar
temel dezavantajlaridir. Bir bagka deyisle kii¢iik firmalarin inovasyon konusuna 6zel
avantajlart agirlikli olarak davranigsal nitelikteyken, biiyilik firmalarin sahip olduklari
avantajlar ise sahip olduklar1 somut kaynaklardan meydana gelir. Firmalarin
inovasyon basarist ve ihracat performansi tizerinde etkili olan digsal faktorlere dair
olarak ayni arastirmacilar; partnerlerle ortak yiiriitilen AR-GE faaliyetleri, devlet
destekleri, miisteri taleplerinin yenilik¢i tirlinlerin inovasyon yoluyla gelistirilmesine

zemin hazirlamasi gibi degiskenlere de vurgu yapmuslardir.

KDI’lerin sahip oldugu inovatif bakis agisimin daha nitelikli ve farkl
demografideki isgiiciine bagimhiligi arttirdigr diisiiniilmektedir. Ornegin Isveg’te
yapilmis bir arastirma &zellikle bilgi-yogun sektorlerde faaliyet gosteren KDi’lerin
muadillerine nazaran daha fazla yabanci iilke dogumlu ¢alisan istihdam ettiklerini
gostermistir (Halldin, 2010: 14). Aspelund ve digerlerine gére (2007: 1436) KDI’ler

siklikla biirokrasiden uzak, dinamik ekipler olusturabilme kabiliyetine sahip iyi
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egitimi insan kaynagina sahiptir. Love ve Roper (2015: 33)’a gore benimsenecek farkli
inovasyon ve ihracat stratejileri farkli nitelikteki yetenekleri gerekli kilsa da genel
olarak yiiksek teknik ve yonetimsel nitelikler inovasyon ve ihracatin performansina
olumlu yansimaktadir. Daha nitelikli isgiicline gosterilen talebin sonucu olarak da
rekabet avantaji yaratan nitelikteki insan giiciinii kaybetmek istemeyen KDI’lerin, bu
nedenle daha istikrarli ve iggbren acisindan daha giliven verici bir istihdam sagladig

diistintilmektedir (Eurofound, 2012: 37).

Eurofound (2012:21)’a gore siirdiiriilebilir rekabet avantaji saglamak amaciyla
siirekli kendilerini yenileme egiliminde olan KDI’ler inovasyonlarmin yasal koruma
altina alinmasina da biiyikk 6nem vermekteyse de, Love ve Roper (2015: 33)’a gore
tiniversitelerle yogun is birligi igerisinde calisan ve genellikle arastirma yogun
sektorlerde faaliyet gosteren Ornekleri disinda kiigiik 6l¢ekli firmalar entelektiiel
sermayenin korunmasi konusunda patentlerden ziyade bilginin sakli tutulmasi yolunu

tercih etmektedirler.

2.1.3.5. KDI’lerin Ortaya Cikmasimi Saglayan Faktorler

Genelden 6zele gidecek bir bakis agisiyla KDI’lerin ortaya ¢ikmasina zemin
hazirlayan faktorleri kiiresellesmenin yarattig1 etkiler, degisen pazar dinamikleri ve
miisteri taleplerindeki degisim, vergi kolayliklari, siibvansiyon gibi ihracat tesvikleri

ve azalan regiilasyonlar, organizasyonel ve bireysel yetenekler olarak gruplayabiliriz.

KDI terimini ilk kez ortaya atan arastirmacilardan biri olan Rennie (1993: 48)’ye gore

KDI’lerin ortaya ¢tkmasina zemin hazirlayan faktdrler sunlardir:

e Miisterilerin standart iiriinler yerine kendi ihtiya¢ ve istekleri dogrultusunda
ozellestirilmis tirlinlere artan talebi sonucu nis pazar sayisinda Diinya
genelinde artis ve uyum saglama konusunda kii¢iik olmalarindan kaynaklanan
avantaj1 hizli sekilde degerlendiren firmalarin bu pazarlara yonelmesi

e 1960’lara kadar biiyiik firmalarin tekelinde olan siire¢ inovasyonunun
elektronik isleme teknolojisindeki gelismeler sonucu kiigiik firmalar iginde
ulagilabilir hale gelmesi ve bunun yarattig1 maliyet ve kalite avantajinin bu
firmalarca degerlendirilmesi

e Komiinikasyon teknolojisindeki gelismelerin iilkeler ve firmalar arasindaki

mesafeleri kisaltmasi ve biiyiik 6l¢ekli yatay sekilde entegre firmalarin bilgi

86



akis1 konusundaki avantajlarmin ortadan kalkmasi. Ulke sinirlarini asan is
faaliyetlerinin kii¢iik firmalar i¢in de miimkiin hale gelmesi

Miisteri taleplerinin ¢ok hizli degistigi giiniimiiz diinyasinda iirlin yagam
dongiilerinin kisalmasi, kiiclik 6l¢ekli firmalarin talep edilen adaptasyon ve

doniistimii daha uygun maliyetlerle gergeklestirebilmesi

Oviatt ve McDougall (1994: 53-57) KDI’leri ortaya ¢ikaran temel nedenler ve

isletme faaliyetlerinin siirekliligi i¢in sahip olunmas1 gereken 6zellikleri 4 ana baslikta

ortaya koymuslardir:

I¢sellestirme: Yeni kurulmus ya da koklii, yerel ya da uluslararasi olup
olmamas fark etmeksizin tiim igletmeleri tanimlayan temel element olarak bir
takim iktisadi faaliyetlerin organizasyonel olarak i¢sellestirilmis olmasi
Alternatif Yonetim Uygulamalari: Ayirict bir nitelik olarak kabul edilmese
de KDI’ler icin tipik oldugu ifade edilebilecek kaynak sikintis1, sahip olunan
siirlt miktardaki hayati kaynagin rekabet Ustiinliigii yaratmak amaciyla daha
inovatif kullanilmasimi zorunlu kilar. Kaynaklarin daha etkin ve inovatif
sekilde kullanilmas1 KDi’leri rakiplerinden ayiran temel ayirici niteliklerinden
biridir. Sebeke icinde genellikle formel olmayan giiven odakli iliskiler
igerisinde bilgi iiretimi ve paylasimi yapilirken bir yandan da bu en degerli
kaynagin patent gibi 6nlemlerle korunmasi yoluna bagvurulur.

Yabanc1 Lokasyon Avantaji: Bu uluslararasi isletmeyi yerel isletmeden
ayiran faktordiir. Firmalar bilgi gibi transfer edilebilir kaynaklar1 yabanci
pazardaki transfer edilmesi daha zor ya da miimkiin olmayan (pazardaki talebin
kendisi, firsatlar, hammadde gibi) kaynaklarla bulusturarak uluslararasilasirlar.
Bunu yaparken uluslararasilagan firmalar 6zgii olan ticaret bariyerleri, yasal
mevzuatlara kiiltire ve dile ve pazara iliskin bilgi eksiklikleri gibi
dezavantajlarin iistesinden gelmek durumunda kalirlar. Geleneksel ¢ok uluslu
isletmeler bu engellerin asilmasinda kaynak hacimlerini rekabet avantaji
saglayict bir unsur olarak kullanirken KDI’ler kendilerine 6zgii diger
niteliklerine giivenmek durumundadirlar. Gelisen teknoloji sayesinde 11k
hizinda aktarilmasi miimkiin olan bilgi, 6zellikle yazilim gibi bilgi yogun
sektorlerde  faaliyet gOsteren firmalarin  nasil  bu kadar hizh
uluslararasilasabildiklerini aciklar. Imalat yapan ve iiretim ve pazarlama

stirecinde yazilimdan faydalanan bir fabrika miisteri kimligiyle tasinmaz bir
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kaynagi temsil ederken (firsat), bilgi ¢agimizda en kolay ve hizli sekilde
transfer edilebilir kaynaktir.

e Ozgiin Kaynaklar: ilk iic element -igsellestirme, alternatif yonetim
uygulamalari, yabanci lokasyon avantaji- KDI’den séz edebilmek igin gerekli
olan unsurlarken, siirdiiriilebilir rekabet avantaji i¢in yeterli degillerdir. Bir
firmanin  slrdiriilebilir rekabet avantaji sahip oldugu kaynaklarin
Ozglnliigiinden ve bunlar etkin sekilde kullanabilmesinden kaynaklanir.
Ancak 6zellikle bilgi yogun sektorlerde faaliyet gdsteren KDi’ler, bilginin bir
yoniiyle toplum kamusal bir mal olmasi nedeniyle ancak bir noktaya kadar
korunabilir haldedir. Cok hizl1 bir sekilde ve neredeyse ek bir maliyete sebep
olmaksizin hareket edebilen bilgi, bu yoniiyle firma i¢in es zamanli olarak hem
stirdiiriilebilir rekabet yaratma konusunda bir giic hem de bir dezavantaj haline
gelir. Patentler, lisanslama, bilginin rakiplerce elde edilmesini zorlastirmak
amactyla sebeke iliskileri i¢inde bilgi paylasiminin sinirlandirilmasi ya da
kolaylikla taklit edilemeyen iiriinlere yogunlasilmasi gibi yontemler bu 6zgiin

kaynagin korunmasmda KDI’lerce bagvurulan ydntemlerdir.

Knight ve Cavusgil (1996: 21-25) ise kolaylastiric1 faktorleri biraz daha

ayrintilandirarak KDI’lere zemin hazirlayan faktérleri su sekilde 6zetlemislerdir:

e Ozellikle gelismis iilkelerdeki tiiketicilerin dzgiin iiriinlere iliskin artan talebi
nis pazarlardaki artis ve genellikle biiyilik ¢ok uluslu firmalarla rekabet sans1
olmayan kiiciik Olgekli isletmelerin bu firmalarin ilgisini ¢ekmeyen nis
pazarlara yonelmesi

e Uretim teknolojilerindeki gelismenin 6lgek ekonomisi uygulayamayan
firmalar i¢in de karmasik ve 6zellikli tirtinlerin {iretim maliyetlerini diiglirmesi

e Elektronik veri tabanlarinin entegrasyonu ve yonetimindeki kolayliklar ile faks
ve elektronik posta gibi teknolojilerin herkes i¢in daha erisilebilir ve ucuz hale
gelmesi

e Kiiclik 6lcekli firmalarin teknolojideki gelismeden faydalanarak daha hizlh
uyum saglama, miisteri taleplerine daha ¢abuk tepki verme ve organizasyonel
olarak daha esnek olma gibi avantajlarin1 yabanci pazarlara tagiyabilmesi

e Fonlara ve finansal piyasalara erisimin kiiclik 6l¢gekli firmalar i¢cin de miimkiin
hale gelmesi

e Sinirlari agan i aglarinin biiyiik 6l¢ekli firmalarin tekelinden ¢ikmasi

88



Konuya deginen ¢ok sayida ¢alisma mevcut olmakla beraber, ¢ogunlukla

benzer faktorlere atif yapilmis olmasi nedeniyle s6z konusu g¢alismalarin tek tek

alintilanmasi yerine, ¢izelge halinde 6zetlenmesi uygun goriilmiistiir (bk: Cizelge 7).

Cizelge 7. Kiiresel Dogan isletmelerin Ortaya Cikmasini Saglayan Faktorler

Dagsal
Faktorler

Kiiresellesme

Diinya genelinde azalan ticaret bariyerleri

Cin, Hindistan ve eski Sovyetler Birligi iilkelerinde pazar ekonomisine
gegis

Finansal piyasalarin biiyiimesi ve entegrasyonu

Teknolojik Geligmeler ve e-ticaret

Ekonomilerin karsilikli olarak birbirlerine bagimli hale gelmesi

Kuzey Amerika Serbest Ticaret Anlagmasi (NAFTA) ve AB gibi
bolgesel ekonomik entegrasyonlar

Kiiresel ¢apta yatirimlarin ve fon akisinin artmasi

Tiiketicilerin yagam tarzlar1 ve tercihlerinde artan benzerlik

Diinya ¢apinda sayisiz yeni is firsatlar

Uluslararasilagsmada proaktif bakis agisinin 6nem kazanmast

Deger zincirlerinin uluslararasilagmasi

Pazar, Tesvik
ve
Regiilasyonlar

Sektorel, bolgesel, ulusal ihracat kiiltiirii

Uluslararas ticarete iligkin tesvikler ve kolaylastirici yasal
diizenlemeler

Azalan biirokrasi ve AB iilkelerinde goriilen tek noktadan iglemlerin
haledilmesini saglayan merkezler (one point center)

Azalan iletisim maliyetleri ve gelisen teknoloji sayesinde uluslararasi
pazarlama faaliyetlerinin kolaylagmasi

Yerel pazarlarda azalan talep

Artan AR-GE yatirimlari ve tegviklerinin daha nitelikli iretime imkan
saglamasi

Yabanci pazarlarda artan talep ve ortaya ¢ikan nig pazarlar

Miisterilerin mobilize olmas1

Daha talepkar miisteriler

Kiiresel deger zincirleri

igsel
Faktorler

Organizasyonel

Belirlenmis kiiresel vizyon ve biiyiime istegi

Finansal kaynaklara ve insan kaynagina erisim

Uygun {iriin ve hizmetler

Kiimelenmenin kii¢iik firmalara sagladig1 bilgi sizintilar1 (information
spillover)

Uzmanlik

Girisimci ve
Calisan
Nitelikleri

Kiiresel vizyon

Uluslararasilasmaya dair yonetsel yetkinlikler

Uluslararasi sahsi is baglantilar

Gegmis tecriibeler

Egitim ve yabanci dil bilgisi

Gogmen olmaktan kaynaklanan kdken iilke baglantilart

Kaynak: Eurofound, 2012; Fan ve Phan, 2007; Freeman ve Cavusgil, 2007; Freeman vd.,
2006; G. A. Knight ve Cavusgil, 1996; Koed Madsen ve Servais, 1997; Mcdougall ve Oviatt,
1994; OECD, 2000; Phillips McDougall vd., 1994; Rennie, 1993; Rialp ve digerleri, 2005
kaynaklarindan derlenerek tablolastirilmistir.
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2.2. I1gili Arastirmalar

KDi’lere yonelik uluslararasi alanyazin 6nceki béliimlerde baglama uygun
goriilen noktalarda alintilanmigsa da, diger arastirmacilar tarafindan da siklikla
alintilanarak alanyazinin dnemli eserleri arasinda gosterilen ya da farkli bir bakis agis1
ortaya koydugu diisiiniilen c¢alismalardan bazilarina 2.2.1. bolimde yeniden
deginilecek; Tiirkiye’de faaliyet gosteren KDI’lere iligskin yerli ve yabanci
arastirmacilar tarafindan yapilmis calismalara ise 2.2.2. boliimde ilk kez yer

verilecektir.

2.2.1. Uluslararas1 Arastirmalar

McDougall ve Oviatt(1994)’in olgunun taninmasina Onciilik eden, hizh
uluslararasilagsan firmalar tizerine yayimladiklari analizle ayni yil yayimlanan vaka
calismasinda McDougall, Shane ve Oviatt (1994: 469-473); ABD, ingiltere, Fransa,
Almanya, Brezilya, Israil, Cekoslavakya ve Yeni Zelanda’dan secilmis 24 isletme
tizerinde gergeklestirmis olduklar1 vaka ¢alismalarinda, bu firmalarin davranislarinin
mevcut uluslararasilasma teorileriyle agiklanamadigi, Diinya’nin ¢ok farkl
cografyalarinda kurulmus olan bu isletmelerin KDI’lerin yerel bir olgu olmadig
sonucunu ortaya koydugu seklinde yorumlanmistir. Calismaya konu olan firmalarin
biiyiik ¢ogunlugu yazilim, bilgisayar donanimi, elektro-optik sistemler gibi teknoloji
yogun sektorlerde faaliyet gostermekler beraber; hizmet ve tarim sektoriinde faaliyet

gosterip hizla uluslararasilagmay1 bagsarmis 6rnekler de mevcuttur.

1984 yilina kadar OECD iilkeleri i¢cinde en yiiksek giimriik tarifelerini
uygulayan iilke olan Yeni Zelanda’da (Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 58) bu yil
baslayan deregiilasyonun, isletmelerin uluslararasilagmasi tizerindeki etkilerine dair
yapilan vaka c¢alismasinda, tlkedeki ekonomik rejimdeki kati degisim ve
liberalizasyonun, koruma onlemleri ve yerli isletmecilere saglanan tegviklerin
kaldirilmasinin ve artan rekabetin isletme karakteristiklerini geleneksel modellerin 6n
gordiigii desenlerden KDI niteliklerine yaklastirdig1, bu firmalarin satislarinin en az
%380’nini iilke disinda yaptigi, firmalarin 6zellikle uluslararasi nis pazarlar igin
ozellestirilmis triinlere yogunlastigi,  girisimcilerinin dikkate deger derecede
uluslararasi tecriibeye sahip oldugu ve yiiksek teknoloji kullandiklar1 belirtilmistir
(Chetty ve Campbell-Hunt, 2004: 69-70).
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Avrupa’da kendilerini diisiik maliyetli (low cost) olarak tanimlayan 135
havayolu firmas: iizerinde yapilan bir diger ¢alismada, firmalarm 67’si KDI’nin son
derece tipik ornekleri olarak tamimlanmistir (Fan ve Phan, 2007: 1121). Firmlarin
53’{iniin kaynaklariin yarisindan fazlasini uluslararasi uguslar i¢in ayirdigini belirten
arastirmacilar, isletmelerin ticari olarak kuruluslarinin hemen ardindan uluslararasi
faaliyetlerine baglamis olmalari nedeniyle alanyazinda belirlenmis zaman kriterlerinin
de dtesinde KDI olgusunun sektorde agik¢a gézlemlenebildigini belirlemislerdir. Yine
de havacilik sektoriinlin ¢ok fazla baslangi¢ yatirimi gerektiren bir sektér olmast,
girisimcilerin heniiz planlama safhasinda uluslararasi pazarlara agilmayr diisiinerek
hareket etmesinin dogal bir durum olabilecegi yorumunu miimkiin kilmaktadir. Bu
acidan ¢aligma KDI’lerin uluslararasi isletmelerin tipik bir drnegi olma yolunda
oldugu goriisiinii desteklemek i¢in uygun olmayan bir sektdrii tercih etmis gibi
goriinebilir. Ancak Diinya’nin farkli {ilkelerinden ¢ok sayida arastirmaci farkli

sektorlerde bu olgulara iligkin gézlemlerini aktarmislardir.

Yunanistan Norveg, Finlandiya ve Italya’daki 8 isletmeye iliskin calismada,
her seyden &nce KDI’yi ihracata yonelten tetikleyici mekanizmalarin geleneksel
uluslararasilasma modellerinde 6ngdriilen uluslararasilagsma deseninden farkli oldugu
ortaya konmustur. Geleneksel yontemlerle uluslararasilasan firmalar yabanci
pazarlardan gelen talebe cevap niteliginde bir tepkinin sonucu uluslararasilasirken,
KDI siirecin hemen basinda uluslararasilasmayi diisiinerek hareket etmektedir. Bir
anlamda agamali bir siire¢ sonucu uluslararasilasan firmalar digsal nedenlerle yabanci
pazarlara cekilirken, KDI’ler ydnetici motivasyonu gibi igsel bir nedenle ihracata
yonelmektedir.  Yabanci pazara baghilik, asamali geleneksel firmalarin
uluslararasilasma siirecinde son asamayi teskil ederken, KDI’ler i¢in bir anlamda ilk
asamadir. Vaka ¢alismasi bu 4 farkli tilkeden 8 firmay1 girisimcei nitelikleri, inovasyon,
rlin stratejisi, sebeke aglari, finansman, operasyon stratejisi ve pazar stratejisi
acisindan degerlendirmis; girisimci nitelikleri agisindan yurt disinda yasamis olma
tecriibesi ve akademik ve teknik tecriibe ve nitelikler; inovasyon agisindan siirekli
yenilik ve zaman zaman yabanci kaynaklara basvurarak triin farklilagtirma istegi;
pazar stratejisi acisindan miisterilere sunduklar1 6deme kolayliklari ve nis pazar
odaklilig1; sebeke iligkileri agisindan Microsoft gibi dev firmalar1 da kapsayan farkl
cografi pazarlara erisimi miimkiin kilacak is birlikleri; finansman agisindan agirlikli

sekilde satig gelirlerine baglilik, aile sermayeleri gibi riskten kaginici egilimler ve
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operasyon strateji agisindan daha ¢ok dogrudan ihracat gibi egilimler sergiledikleri

sonucuna ulasilmistir (M. Gabrielsson ve digerleri, 2008: 392-394).

KDI’lerin uluslararasilasma konusunda gosterdigi basarilar1 bu firmalarm
benimsemis olduklar1 farkli is modellerine dayandiran ve konuya dair farkli bir bakis
acist sunan Hennart (2014: 122-124), Uppsala Uluslararasilagma Modeli’nin dogusunu
saglayan vaka calismasinda (Johanson ve Wiedersheim-Paul, 1975) da incelenen
Isvegli iinlii otomotiv firmas1 Volvo ile Avustralyali bir yazilim isletmesi ve tipik bir
KDIi olan Atlassian’1 karsilastirarak, , KDI olgusunun dogusuna zemin hazirlayan
faktorlerin alanyazinda siklikla deginilen girisimei nitelikleri ve teknolojideki
gelismelere bagl oldugu kadar, firmanin pazara sunmayi tercih ettigi tirliniin kendisi
ve bu lrlniin potansiyel tiiketicilerinin niteliklerine de bagli olabilecegini

savunmustur.

ABD’de ihracatgilara iligskin elektronik veri tabanlarinda yaptiklar1 taramalar
sonucu KDI niteliklerini sergilemesi muhtemel 1600 imalat firmasina ulasan (Knight
ve Cavusgil, 2005: 23) vaka calismalari igin bunlardan KDI’lerin en tipik dzelliklerini
yansitmast muhtemel 24 tanesini yargisal ornekleme yontemiyle se¢mis ve bu
firmalarin teknoloji kullanim yogunlugu, farklilastirma, odaklanma ve maliyet
liderligi gibi pazarlama stratejilerinden hangilerine siklikla bagvurduklarini ve
uluslararasi pazarlarda gostermis olduklari performansi incelemislerdir. Bu ¢alismanin

ayrintilar1 2.1.3.4.5. boliimde 6zetlenmistir.

Cin’in 4 eyaletinde 2011’de yapilan bir caligmada (Vissak, Zhang ve
Ukrainski, 2012: 357-360) calismaya konu olan 380 firmadan 104’{i KDI olarak
tanimlanmis, bu ortalamada diger ihracat¢ isletmelerden daha fazla ¢alisan istihdam
ettikleri, bir gogunun ilk yabanci pazar olarak ABD’yi tercih ettiklerini, bu firmalarin
yabanci pazarlara giris yontemi konusunda ihracatin yaninda dogrudan yabanci
yatirim yontemini de dikkate deger oranda tercih ettiklerini (sirasiyla %55.3 ve %32.9)
belirtmislerdir. Calismanin en dikkate deger ¢iktilarindan birisi 7’11 likert 6lcegiyle
olgiilen ilk ihracat Gncesi yabanci pazarlara dair tecriibenin 1.5’tan diisiik (1:hi¢ bilgim
yoktu, 7:cok fazla bilgim vardi) ¢tkmasidir. Alanyazinda KDi’lerin mevcut ydnetici
nitelik ve tecriibelerine siklikla ayirict bir nitelik olarak vurgu yapildig

diisiiniildiiglinde bu sonucun oldukg¢a dikkate deger oldugu agiktir.
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Danimarka’da 1977 yilindan sonra kurulmus ihracat¢i 123 isletme iizerinde
yapilan calisma (Rasmussen ve Madsen, 2002: 14-15) bu firmalarin 51’inin KDI
nitelikleri sergiledigini gostermistir. Bu firmalar ortalama olarak satis gelirlerinin
%68’ini yabanci pazarlardan elde ederken, bazilari ise gelirlerinin tamamini ihracattan
elde etmektedir. Danimarka’nin belirli bir bolgesinde endiistriyel firmalar 6zelinde
yapmis olduklart bir diger ¢alismalarinin da bulgularini paylasan yazarlar, arastirilan
205 firmadan 144’iniin KDI niteliklerine sahip oldugunu ve ¢alismaya katilan 78
KD1i’nin yabanc1 pazarlardan elde edilen gelirlerinin toplam satis hasilatlarina oraninin
%72 oldugunu, 22 firmanmn ise tim gelirlerini ihracattan elde ettiklerini
belirlemislerdir. Tiim bu veriler &zellikle geng ihracat¢1 firmalar arasinda KDI

olgusunun higbir sekilde istisnal bir durum olarak degerlendirilemeyeceginin kanitidir.

Autio, Sapienza ve Almeida (2000: 919) 1993-1997 wyillar1 arasinda
Finlandiya’da 1970 yil1 ve sonrasinda kurulmus 59 KDI iizerinde yapmis olduklart
calismada firmalarin tamamina yakininin 100’den az sayida ¢alisan istihdam ettikleri,
bu firmalarin %20’lik bir kesiminin ihracata kuruluslarini takip eden ilk yil i¢inde
basladiklari, firmalarin tamamina yakininin sahip olduklar1 teknolojik tstiinliikleri
uluslararasilasma konusunda temel konusunda en biiyiik avantajlar1 olarak
yorumladiklari ve diizenli olarak AR-GE yatirimlari yaptiklari, 1992 yilinda ihracattan
elde ettikleri satig geliri oranlari1 1997 yili itibariyla bir miktar yiikselttiklerini
(%46°dan %51°e) ortaya koymuslardir. Temelde KDI’lerin sahip olduklar1 bilgi
yogunlugu ve iirlinlerinin taklit edilebilirliginin biiylimelerine etkisini regresyon
analiziyle arastirmak {izerine yapilan ¢alisma beklendigi gibi bilgi yogunluguyla
KDI’lerin biiyiime oranlari arasinda pozitif yonlii bir iliski bulmus ancak beklenenin
aksine tirilinlerin taklit edilebilirligiyle firma biiylimesi arasinda da zay1f da olsa pozitif
yonlii bir iligki bulunmustur. Calismanin bir diger 6nemli sonucu uluslararasilagsmaya
basladiklar1 donemle kurulus yillar1 arasinda gegen siirenin beklendigi gibi
uluslararasilasma performansiyla negatif bir iliski i¢cinde oldugunu ortaya koymasidir.
Bir baska deyisle firmalar uluslararasilasmay1 erteledikge yabanci pazarlarda
gosterdikleri performans azalis trendine girmektedir. Yazarlara gore bu durum yeni
olanin 6grenme avantaji (learning advantage of newness) yaklasimini dogrular
nitelikte bir sonuctur. Firmalar yerel pazarlarla kisith kaldiklar1 miiddetge yeni
cevrelere adapte olabilme yeteneklerini kaybetmekte ve bazi 6grenme engelleri

gelismektedir.
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Elektronik veri tabanlarindan faydalanarak Diinya genelinde yazilim, internet,
oyun ve komiinikasyon gibi sektorlerinde faaliyet gosteren 267 KDI’ye ulasmayi
bagaran Cannone ve Ughetto (2014: 276-280) yerel pazar biiyiikligii ile firmalarin
erken uluslararasilagsmalar1 arasinda negatif yonli bir iliski belirlemisler, ayrica nis
pazar stratejisi ile girisimcinin  sahip oldugu is baglantilarinin  erken
uluslararasilagmayr miimkiin kilan temel faktorler olduklarini belirtmislerdir.
Calismadan ¢ikan bir diger dikkate deger sonug girisimcilerin yabanci dil bilgisinin
KDi’lerin uluslararasilasma performansi iizerinde, sahip olduklar1 egitimden daha
onemli oldugunun belirtilmesidir. Bunun yaninda organizasyonel esneklik, uzmanlik
ve diger girisimsel nitelikler de uluslararasilagmanin performansi tizerinde énemli

etkenler olarak nitelendirilmistir.

Italya’da biyoteknoloji, lazer, petrokimya, perakende, tekstil ve kozmetik gibi
farkli sektorlerde faaliyet gosteren 1990’larin sonu ya da 2000°1i yillarin baslarinda
kurulmus 6 KDI iizerinde yapilan bir baska vaka calismasinda (Hagen ve Zucchella,
2014: 511-517), firmalarin bu firmalarin 2012 yilina kadar sergiledikleri biiyiime
performanslar1 gozlemlenmistir. 2012 yili itibariyla 12 ila 100°den fazla iilkede
faaliyet gosterme basarisi elde eden firmalar, yine ayni y1l itibariyla gelirlerinin %27’si
ile %1000 arasinda degisen oranlardaki kismini yabanci pazarlardan elde
etmektedirler. Bu siire¢ sonunda firmalarin 2 tanesi elde ettikleri toplam gelir
biiyiikliigii kriteri agisindan AB’nin kabul ettigi limitleri asarak KOBI taniminin disina
cikmistir. Petrokimya sektoriinde faaliyet gosteren Valvitalia sirketi 2011 yih
itibariyla 1033 calisan istihdam etmektedir ve yaklagik 313 milyon Avro’lik gelirinin
%90’mn1  yabanci  pazarlardan elde etmektedir. Firmalarin  tamaminin
uluslararasilagsmaya iliskin sergiledikleri basarili performans yazarlarca girisimcilerin
kurulus oOncesi sektorel tecriibelerine ya da akademik yetkinliklerine; 6zgiin is
modellerine, stratejik olarak se¢mis olduklari hedef pazarlara ve sebeke iliskileri

kurma konusunda gosterdikleri istisnai performanslarina atfedilmistir.

Bugiin diinyanin en biiylik 2. menkul kiymet borsasi olan ve bu kimligini uzun
yillardir devam ettiren NASDAQ’ta (Worldatlas, 2017) 2004 yili itibariyla faaliyet
gosteren Israilli 96 firmadan 41’inin KDI tanimia uydugu ve biiyiikliikleri 3 milyon
Dolar’la 400 milyon Dolar arasinda degisen bu isletmelerin agirlikli olarak yazilim,
elektronik ve telekomiinikasyon alaninda faaliyet gosterdikleri(M. Gabrielsson ve

Kirpalani:2004: 564-568); yine ayn1 borsada faaliyet gosteren ve KDI tanimina uyan
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90 Finli firma bulundugu belirtilmistir. KDI’lerin biiyiime hizina odaklanan ¢alismada
kaynak sikintis1 sebebiyle hata yapma sans1 oldukca diisiik olan KDI girisimcilerine
ayni alanda basarili olmus ¢ok uluslu isletmelerin actigi sebeke kanallarii takip
etmeleri ve distribiitérler gibi diger sebeke aktorleri ve internetin etkin sekilde
kullanilmasi tavsiye edilmis, bunun yaninda pazar aracilari ve igbirligi yapilan yabanci
cok uluslu igletmelerle iligkilerde bagimlilik riskinin bertaraf edilebilmesi i¢in iiriin

cesitlendirme stratejisi Onerilmistir.

2.2.2. Ulusal Arastirmalar

Tiirkiye’de faaliyet gostermekte olan KDi’lere yonelik sl alanyazin
igerisinde temel bagvuru kaynagi niteliginde oldugu ifade edilebilecek en kapsamli
calisma; Cavusgil, Knight ve Uner tarafindan yayimlanmstir (2011). Yerli KDI’ler
ayrica Tiirkiye’de 5 doktora tezine konu olmustur (Begendik, 2013; Faiz, 2013;
Kalyoncuoglu, 2010; Kaplan, 2015; Konaklioglu, 2011).

Su iirlinleri, ¢igekeilik, gida, yazilim, optik ve deri {irlinleri alaninda Tiirkiye’de
faaliyet gosteren 72 KDI, Kalyoncuoglu (2010) tarafindan belirlenmistir (aktaran:
Cavusgil, Knight ve Uner; 2011: 143). Bu tez ¢alismasindan gelistirilen makalede
Kalyoncuoglu ve Uner (2010: 24-30), bireysel dzellikler, kiiresel yonliiliik, kiiresel
yetkinlik, uluslararasi deneyimler ve sahip olunan uluslararas1 ag baglantilar1 gibi
kurucu/iist diizey yonetici 6zelliklerinin firmalarin uluslararasi faaliyetlerine etkilerini
incelemis; KDI’lerin siire¢ modellerinde ongoriilen asamali uluslararasilasma
desenine uygun sekilde hareket eden firmalardan farkli olarak pazarlar aras1 fiziksel
ve psikolojik mesafeyi dikkate almaksizin yabanci pazarlara ihracat yapma egiliminde
olduklar1 belirtilmistir. Caligmada KDI yéneticileriyle geleneksel yontemlerle
uluslararasilagan firma yoneticileri arasinda bireysel 6zellikler bakimindan belirgin
farklar gdzlemlendigi ifade edilmistir. Ancak bilgi-iletisim teknolojilerinin KDI’ler
tarafindan daha yogun sekilde kullanildig1 goriisii dogrulanmamus; aksine, arastirma
ornekleminin ¢ogunlugunu olusturan (%54) geleneksel yontemlerle uluslararasilasan
firmalarin genellikle daha yiiksek teknoloji kullanimini gerektiren sektorlerde faaliyet
gosteriyor olmasi nedeniyle, bu firmalarin teknoloji kullanim1 bakimindan sasirtici

olmayan sekilde KDI’leri geride biraktiklar belirtilmistir.
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Konaklioglu (2011: 112-124) yerli KDi’lerin kurucu ve yénetici dzelliklerini
nesnel ve 6znel nitelikler ayrimi temelinde incelemistir. Ankara’daki teknoparklarda
7’si1 bilgi iletisim teknolojileri alaninda, biriyse kimya alaninda faaliyet gosteren ve
thracat gelirlerinin toplam satis gelirlerine oranlart %60 ila %100 arasinda degisen
isletmeler {izerinde yapilan ¢alismada; mesleki deneyim, bilgi, yurt dis1 yasam
tecriibesi, yurt disina seyahatler, yabanci dil bilgisi ve sebeke baglantilar1 gibi nesnel
girisimci/yonetici Ozellikleriyle; kiiresel diisiince yapisi, risk toleransi, esneklik,
yenilige aciklik, kalite ve dinamizm, girisimcilik ruhu, manevi tatmin ile alg1 ve
tutumlar gibi 6znel 6zelliklerden; oncelikle mesleki deneyim, sebeke baglantilari,
kiiresel diislince yapisi, yenilige agiklik, yabanci pazarlara iligkin algi ve tutumlar ile

manevi tatminin, KDI yoneticilerinin 6ne ¢ikan temel dzellikleri oldugu belirtilmistir.

Begendik (2013), KDI’lerin uluslararasilasma siirecine etki eden girisimcilik
yonelimi boyutlarini incelemistir. Ankara’da insaat, kimya, savunma sanayii ve
makine sektorlerinde faaliyet gosteren 6 isletme {izerinde yapilan c¢aligmada
girisimcilik  yoneliminin proaktiflik, risk alma ve yenilik¢ilik boyutlarindan
hangilerinin KDI yéneticileri 6zelinde éne ¢iktig1 arastirilmis, bu boyutlardan her
birinin KDI faaliyetlerine pozitif ve negatif etkileri irdelenmistir. Begendik (2013:
140-175)’e gore girisimcilerin proaktif yonelimleri isletmeleri rekabet odakli bir bakis
acistyla Diinya’y1 tek bir pazar olarak yorumlamaya, yeniliklere a¢ik olmaya ve farkli
senaryolar icin alternatif planlar hazirlamaya iterek faaliyetlere pozitif yonde etkide
bulunurken; risk alma yonelimi, iyimserlik ve karalilik gibi girisimci/yonetici
davranis1 giktilartyla KDI faaliyetlerine katki saglamaktadir. Yenilikgilik yonelimi ise
siirekli daha iyiye ulagsma cabasi, azim, 6zglin olma ve davraniglarda sergilenen
rasyonellik gibi alt boyutlariyla isletme faaliyetlerine olumlu yonde etki etmektedir.
Tiim bunlara ek olarak, girisimcilik yonelimi boyutlarindan her birinin KDI
faaliyetlerine olumsuz yansiyabilecek dar bakis acisi, kadercilik, kanaatkarlik,

rakiplerin tirtinlerini kopyalama egilimi gibi olumsuz ¢iktilar1 da belirlenmistir.

Faiz (2013: 134-138), Begendik (2013)’in ¢alismasina da konu olan
girisimcilik ydnelimi boyutlarindan yalmzca proaktiflik boyutunu KDI faaliyetleri
0zelinde Sakarya ilinde faaliyet gosteren 7 isletme iizerinde yapmis oldugu calismayla
incelemistir. KDI’lerin proaktiflik yonelimini belirleyen temel faktdrlerin; firsatlara

kars1 tetikte olma gibi yonetici 6zellikleri, sebeke baglantilari, giiven, teknik bilgi ve
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pazar bilgisiyle bu bilgilerin saglandig1 partnerler ve fuarlar gibi bilgi kaynaklarinin

nitelikleri oldugu belirtilmistir.

Kaplan (2015) ise KDi’lerin e-pazarlama odakliligina yonelik ¢alismay1 firma
web sitelerinin analiziyle gergeklestirmis, Tiirkiye’de faaliyet gdsteren KDI’lerin
biiyliik boliimiiniin temel diizeyde e-pazarlama odakli firmalar olduklari, ancak e-
pazarlama uygulamalarmin gelistirlmesi ve uygulanmasinda yeterince aktif

davranmadiklar1 belirtilmistir.

Doktora tez ¢alismalar1 disinda, Tiirkiye’de faaliyet gosteren KDI’leri konu
alan bilimsel calismalarin tamamina yakininin akademisyenlik yasamini yurt dist
tiniversitelerde siirdiiren Tiirk akademisyenler; ya da yabanci akademisyenler
tarafindan gerceklestirildigini soylenebilir (Cavusgil ve digerleri 2011; Karra, Phillips
ve Tracey, 2008; Kocak ve Abimbola, 2009).

KDI basarisinda girisimsel yetkinliklerin kazanilmas: siirecinin incelendigi
calismada Karra, Philips ve Tracey (2008: 444-445) Bulgaristan’daki sistematik
asimilasyon sonucu 1989 yilinda Tiirkiye’ye gd¢mek zorunda kalmis geng bir Tiirk
girisimci olan Ismail Karov’un Istanbul Laleli ve Beyazit’ta bavul ticaretiyle baslayip
2008’de 750 ¢alisani istihdam eden ve iirtinleri 9 Dogu Avrupa iilkesinde 77 magazada
satilan bir isletmeye doniisen girisimcilik seriiveni iizerinden 2 KDI’nin kurulus siireci
ve performansini incelemistir. Girisimcinin bir Dogu Bloku iilkesindeki yasam
tecriibesi ve basariyla yliriitiilen sebeke baglantilarin isletmelerin Rusya ve diger

Dogu Avrupa tilkelerinde sergiledikleri basarida temel etkenler oldugu belirtilmistir.

Kogak ve Abimbola (2009: 446-448) pazar odaklilik, organizasyonel yapinin
girisimsel pazarlamaya uygunlugu, firmalarin 6grenme yonelimi ve inovasyon gibi
girisimsel pazarlama faaliyetlerinin firma performansima etkilerini, 5 yerli KDI
tizerinde yapmis olduklar1 vaka ¢alismasinda aydinlatmaya ¢alismiglardir. Calisma
KDI’lerin maliyet liderligi stratejisini benimsemekten, bir baska deyisle rakipleriyle
fiyat iizerinden rekabet etmekten kaginip daha yiiksek deger teklifi sunan {iriinleri
muadillerinden daha yiiksek fiyatlarla pazarlamay: sectikleri, KDI ydneticilerinin
tamamina yakininin iiretim siireclerine iliskin teknik bilgiye, mesleki tecriibeye, giiglii

sebeke baglantilarina ve giiclii 6grenme yonelimine sahip olduklarini géstermektedir.

Tiirkiye’de faaliyet gdsteren KDI yoneticilerin uluslararasi ticaret bariyerlerine

yonelik algilarmin diger firma yoneticilerinin algilarindan farkli olup olmadiginin
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aydinlatilmas1 amaciyla Uner ve digerleri (2013: 804-810) tarafindan 423 KDI’yi de
kapsayan 2159 firma iizerinde yapilan ¢aligmanin bu alanda {ilkemizde yapilmis en
kapsamli c¢alisma oldugu soOylenebilir. ANOVA analizinin kullanildig1 ¢alisma
sonuglarina gore KDI yoneticileri ihracat faaliyetinin firmaya getirecegi mali yiik,
yerel pazar cekiciliginin firmayr uluslararasi faaliyetlerden alikoymasi, ihracat
faaliyetine tahsis edilecek yoOnetimsel zamanin yaratilmasi zorlugu, pazarlama
karmasinin yabanci miisterilere uyarlanmasi faaliyetlerinin getirecegi yiik, yabanci
pazar kanallarindan faydalanma ve genel olarak yabancilarla iletisim gibi konularda;
faaliyetlerini tamamen yerel pazarda yiiriiten, ihracat hazirligi agsamasinda bulunan,
kismen ya da tamamen uluslararasi faaliyetlerde bulunan ancak KDI kategorisine dahil
edilmeyen diger firma yoneticilerine kiyasla daha olumlu alg1 ve yaklasimlara
sahiplerdir. Caligmaya dahil edilen 2159 firmanin tamami agisindan uluslararasilagsma
ontindeki temel 3 bariyer; asina olunmayan ihracat prosediirleri, yabanci miisterilerle
yasanabilecek iletisim sorunlari ve ihracatin siirekliligini saglayacak tutundurma
faaliyetlerinin olas1 zorluklarmna iliskin algilarken; KDi’ler &zelinde ihracat
tutundurma faaliyetlerinin zorluklarma iliskin olumsuz alginilarin yerini ihracat i¢in
gerekli ek kapasitenin yaratilmasina dair kaygilar almaktadir. Kiigiik gibi goriinen bu
fark, KDI yoneticileriyle diger firma ydneticileri arasindaki bakis agis1 ve vizyon

farkini dramatik sekilde sergiliyor olmasi agisindan 6nemlidir.

Tiim bu bilgiler 1s1ginda Tiirkiye’de faaliyet gosteren KDI’lere yonelik

yapilmig bilimsel ¢alismalara dair su ¢ikarimlari yapmak miimkiindiir:

e KDDlerin ortaya c¢ikisi ve sergiledikleri performansa iliskin yapilmis
caligmalarin biiyiik cogunlugu genellikle dar kapsamli sekilde yalniza girisimci
ozelliklerine odaklanmaktadir

e Caligmalarin biiyiik gogunlugu nitel ¢alismalardir. Y6ntem olarak siklikla vaka
analizi tercih edilmistir

e (Calismalarin 6nemli bir boliimii siire sikintis1 ve finansal kisitlar nedeniyle
Tiirkiye genelinden ziyade belirli il ve bolgelerde faaliyet gdsteren KDI’ler
tizerinde yapilmis bolgesel nitelikli ¢alismalardir

e Tez calismalari disinda, konuya dair yapilan arastirmalar genellikle ya yabanci
akademisyenler ya da yurt disinda yasayan Tiirk akademisyenler tarafindan

gerceklestirilmistir
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3. YONTEM

Lloyd-Reason ve digerlerine (2009: 25) gére KOBI’lerin uluslararasilasmasina
dair yapilmig olan ¢aligmalarda biiyiik 6rneklemli kantitatif (nicel) calisma, vaka
calismasi (nitel) veya bunlarin karmasi gibi yontemler tercih edilmistir. Her bir
yontemin birbirlerine nazaran avantajlar1 ve dezavantajlar1 oldugu gibi, bazi durumlar

ve kisitlar da arastirmaciy1 bu yontemlerden birine yoneltebilecegi belirtilmistir.

Nitel aragtirma, degiskenlerin kesin sinirlarla ayirt edilebilir olmaktan ziyade,
karmagik sekilde i¢ ice ge¢mis ve aralarindaki iliskilerin 6l¢iilmesinin zor oldugu
durumlarda gereklidir. Nicel arastirmalarda amag, degiskenler arasindaki nedensellik
iligkilerini ortaya koyarak genelleme ve tahmin yapmak iken; nitel arastirmada ise
aktorlerin bakis agilarinin anlasilmasi, derinlemesine betimlenmesi ve yorumlanmasi
s0z konusudur. Ayrica yontemler arasinda yaklagimlari agisindan da ciddi farkliliklar
bulunmaktadir. Nicel aragtirmalarda olguyu olusturan degiskenler gerektiginde
degiskenlerde farklilagtirma yapilarak analiz edilebilirken, nitel arastirmalarda ise
daha biitlinsel bir bakis agisiyla olguya dair Oriintiiler ortaya ¢ikarilir. Nicel
aragtirmalarin aksine nitel aragtirmalarda veri sayisal gostergelere indirgenmez, kendi
derinligi ve zenginligi icinde betimlenir (Glesne ve Peskin, 1992'den aktaran: Yildirim
ve Simsek, 2011: 49-65). Nakip (2013: 109-111)’e gore sayisal olarak ifade edilmesi
miimkiin olmayan verilerin toplanmasi, analizi ve yorumu olan nitel arastirma; nicel
aragtirmalarda kullanilacak degiskenlerin belirlenmesi ve smanacak hipotezlerin
tanimlanmasinda kullanilarak kesfedici ve tanimlayict ¢alismalarda daha faydali

olmaktadir.

Diger yontemlerle muhataplardan somut verilerin elde edilememesi,
arastirmaya konu olan verilerin sayisallastirilmasinin miimkiin olmamasi; karmagik
olgularin, muhataplarin bilingalt1 arzu ve yonelimlerinin ya da bazi hassas bilgilerin

ortaya ¢ikarilmaya ¢alisilmasi; olgunun biitiinsel boyutuna dair daha net bir fotografin

99



ortaya konulmak istenmesi ve olguya dair yeni teorilerin gelistirilmesi istegi nitel

arastirma yontemlerini gerekli kilan etkenler olabilir (Nakip, 2013: 111-114).

Durumsal degiskenleri arasindaki simirlarin belirgin olmadigi giincel bir
olgunun kendi dogal ortami igerisinde derinlemesine arastirilmasi eylemi olarak
tanimlanan vaka/ornek olay calismasi (Yin, 2003: 11), nitel arastirmada ¢ok yaygin
olarak kullanilan bir yaklasimdir (Yildirim ve Simsek, 2011: 77). Olguya iliskin
davraniglarin manipiile edilmesinin miimkiin olmadig: giincel durumlarda vaka analizi
tercih edilmektedir. Biitlinciil tekli desen, i¢ ice ge¢mis farkli organizasyonel
katmanlardan olusan tek durum deseni, biitiinciil ¢oklu desen, i¢ ice gecmis ¢oklu
desen olarak 4 farkli bigimde uygulanabilir (Yin, 2003: 38-41). Bu ¢alismada birden
fazla, ancak kendi baslarina biitiinciil olarak algilanabilecek farkli vakalar s6z konusu
oldugundan biitiinciil coklu desen yaklagimi benimsenmistir. Biitiinciil ¢oklu durum
deseninde her bir durum kendi iginde biitlinciil olarak ele alinir ve daha sonra
birbirleriyle karsilastirilarak olguya dair genel bir resim elde edilmeye caligilir
(Yildirim ve Simsek, 2011: 291).

Knight ve Liesch (2015: 99)’e gore, alanyazinda tizerinde konsensiis saglanmis
bir nokta olmasina ragmen, bazi KDI kurucularmin dikkate deger bir uluslararas
tecriibeye sahip olmamalar;, KDI’lerin yonetici 6zelliklerine dair de hala
aydinlatilmamis olmasi muhtemel bazi durumlarin var olabilecegini isaret eder.
Giiniimiize dek devam eden tiim bu teorik belirsizlikler, konuya dair daha derin bir
icgorii saglayacak c¢aligmalara hala ihtiya¢ duyuldugunun gostergesidir ve bunun
basarilmasinin en 1iyi yollarindan biri firmalar {izerinde uygulanacak vaka
calismalanidir. Danik ve Kowalik (2013:21)’e gére de ¢oklu vaka calismalar1 KDI
alanyazininda siklikla kullanilmaktadir ve konuya dair daha derinlikli bir anlayis
kazanmak i¢in bu yaklasim faydali goriilmektedir. Tiim bu veriler 1s181nda ¢aligmanin

yiriitiilmesinde ¢oklu vaka analizi yaklagimi uygun bulunmustur.

3.1. Arastirmanin Modeli

Arastirma modelinin belirlenmesinde Tiirkiye ve Diinya’nin farkli bolge ve
iilkelerinde faaliyet gdsteren KDI’lere yonelik yapilmis ok sayida bilimsel ¢aligmaya
ek olarak; Leonidou ve digerlerinin igletmelerin ihracat davraniglarinda girisimci

nitelik ve motivasyonlarinin belirlenmesine yonelik gergeklestirmis olduklar: 1998
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tarihli calisma, Chetty ve Campbell-Hunt’in Yeni Zelandali KD1’ler iizerinde yapmus
olduklar1 ve olgunun ortaya ¢ikmasinda i¢sel dinamikler kadar artan rekabet gibi pazar
degiskenlerinin de etkili olabilecegini ortaya koyan 2004 tarihli calisma temel
alinmistir. Ayrica Cavusgil ve digerleri tarafindan 2011 yilinda yayimlanmis ve bu
alanda caligma yapacak arastirmacilar i¢in temel bir basvuru kaynagi oldugu ifade
edilebilecek calisma da arastirmanin kavramsal kapsaminin belirlenmesinde goz

oniinde bulundurulmustur.

Proaktif Uluslararasilasma

Girisimci Nitelik
ve Motivasyonlari

Temel Rekabet Avantaji

KURESEL e e
DOGAN ISLETME “$
Teknolojiden Faydalanma
4 Inovasyon
Yerel Pazar
Dinamikleri Reaktif Uluslararasilasma

Sekil 9. Arastirmanin Modeli

KDI olgusunu ortaya ¢ikaran temel icsel etkenin girisimci nitelik ve
motivasyonlar1 olabilecegi alanyazinda siklikla vurgulanmistir (Andersson ve
Evangelista, 2006; Ellis ve Pecotich, 2001; Eurofound, 2012; Fan ve Phan, 2007;
Freeman ve Cavusgil, 2007; McDougall ve Oviatt, 1994;2000). Leonidou ve digerleri
(1998: 77) uluslararasi isletmecilik alanyazinini tarayarak ihracat davranisinda etkili
olmas1 muhtemel 17 girisimci niteligi belirlemislerdir. Bu niteliklerinden kaynaklanan
erken uluslararasilagsma davranisi, proaktif bir yonelime isaret etmektedir. Chetty ve
Campbell-Hunt (2004: 58) tarafindan Yeni Zelandali KDI’ler iizerinde yapilan
aragtirma ise, 1984 oncesi OECD iilkeleri iginde en yiiksek giimriik tarifelerini
uygulayan iilkede bu yil ger¢eklesen deregiilasyonun ve ihracat tesviklerinin
kaldirtlmasinin ~ yerel pazardaki rekabeti dramatik sekilde yogunlastirarak
uluslararasilasmay1  siirec  modellerinde 6ngériilen asamali desenden KDI
karakteristiklerine hizla yaklastirdigi belirtilmistir. Bu tip bir uluslararasilasma
yonelimi KDI olgusunun ortaya cikmasinda dissal faktorlerin de gdz oniinde

bulundurulmas: gerektigine isaret etmektedir. KDI olgusunu ortaya ¢ikaran igsel ve
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dissal faktérlere iligkin bilgi edinme amacina ek olarak; faaliyetteki KDI’lerin iiretim,
pazarlama ve iletisimde teknolojiden ne yogunlukta yararlandiklari, &grenme
yonelimleri, sebeke partnerleriyle yiiriitiilen iliskilerde benimsenmis olmasi muhtemel
0zgiin yaklagimlar ile inovasyon faaliyetlerine bakis agilar1 da arastirmada ele alinmasi

hedeflenen konular olmustur.

3.2. Bilgi Toplama Kaynaklari

Balikesir ilinde faaliyet gdstermekte olan KDi’lerin belirlenmesi ncesi, ilgili
alanyazinda kavramin tanimina dair sergilenmis farkli yaklasimlar, aday isletmelerin
tespitinde kullanilacak kriterlerin netlestirilmesi amaciyla yeniden gdzden
gecirilirmis; ihracatin firma kurulusunu takip eden 3 yillik bir siire i¢erinde baslayarak
(Autio, Sapienza ve Almeida, 2000; McDougall ve Oviatt, 2000; Rennie, 1993; Zhou
vd., 2007), isletmenin faaliyette oldugu ilk 5 yilin en az 2’sinde toplam satis
gelirlerinin en az %25’ini saglamis olmasi (Eurofound, 2012: 63) Kkriterlerinin

benimsenmesi uygun bulunmustur.

Aday isletmelerin belirlenmesinde kullanilacak kriterlerin netlestirilmesinin
ardindan Balikesir Ticaret Odasi [BTO]’ ndan, kurulus ve ihracata basladiklari tarih
bilgisini de igerecek sekilde, ilde faaliyet gdsteren ihracatci isletmelerin bir listesi 2017
yil1, Subat ay1 i¢inde edinilmistir. 2016 yil1 igerisinde Balikesir merkezli firmalardan
71’si ihracat yapmistir (bkz EK1). BTO’dan edinilen bilgiye gore bu firmalardan 35’
ithracat faaliyetlerine ilk 3 yil icerisinde baslamis firmalardir. Ancak ihracat gelirlerinin
toplam satig gelirlerine oranina dair kriterin bu firmalardan hangileri tarafindan
saglanabildigi bilgisinin resmi kurumlardan elde edilememis olmasi nedeniyle, aday
isetmelerin kesinlestirilmesi amaciyla, BTO tarafindan saglanan iletisim bilgileri
vasitastyla firmalarla dncelikle elektronik posta yoluyla iletisim kurulmus, yapilmakta
olan ¢aligmaya dair bilgi verilmis ve randevu talep edilmistir. 7 firma elektronik
postaya cevap vermis; bu firmalarla randevu tarih ve saatinin teyit edilmesi ve

caligmayla ilgili 6n bilgilerin elde edilmesi amaciyla telefon yoluyla ulagiimistir.

Firma yoneticilerinden birinin yogun programi nedeniyle kendisiyle yliz yiize
goriigme yapma imkan1 bulunamamais; goriisiilen firmalardan bir digerinin ise ihracatin
toplam satig hasilatina orani kriterini saglamadigimin belirlenmesi tizerine firma,

calismanin degerlendirme kapsami disinda birakilmistir. Boylelikle ¢alisma 5 KDI
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tizerinde yapilmistir. Eisenhardt (1989)’a gore ¢oklu vaka caligmalarinda 4 ila 12
vakanin incelenmesi konuya dair gerekli bilginin edinilmesi i¢in yeterli ve ideal olarak
kabul edilmektedir (aktaran Freeman ve Cavusgil, 2007: 10). Ayrica ¢alismaya dahil
edilen isletmelerin tamaminin farkli sektorlerde faaliyet gosteriyor olmasi (demir-
celik, tarim, madencilik, baglant1 elemanlari, tekstil) da, sektorlere 6zgii olasi

etkenlerin verileri etkilemesinin 6niine gegmis olmasi agisindan 6nemlidir.

3.3. Bilgilerin Toplanmasi ve Degerlendirilmesi

Vaka calisgmasinin ne sekilde yiiriitiilecegi konusunda da farkli yaklagimlar
benimsenebilir. Yin (2003: 86)’c gore vaka ¢aligmalarinin uygulanmasinda dogrudan
gozlemleme, katilimc1 gozlemleme, arsiv kayitlarinin incelenmesi ve goriisme gibi
fakli yontemler kullanilabilir. Tiim bu ydntemlerin birbirlerine goére avantajlar1 ve
dezavantajlar1 sz konusudur. Bu ¢alismada da benimsenmis goriisme yonteminin
konuya odaklilik ve diger yontemlerin saglayamadigi bir i¢gérii saglamast Yin (2003:
86) tarafindan yontemin gii¢lii yonleri olarak ortaya konmus; ancak goriisme
sorularinin niteliksel acidan dogru sekilde hazirlanamamasinin yaratacag: taraflilik,
cevap tarafliligi, gOriisme ayrintilarinin aragtirmaci tarafindan yanhis olarak
hatirlanmasi gibi olasiliklar da yontemin zayif yonleri olarak belirtilmistir. Olas1 tim
bu zayifliklarin 6niine gegmek adina Yildirim ve Simsek (2011: 122)’in tavsiyelerine
uygun sekilde muhataplarla yapilacak goriisme boyunca, arastirma problemi ile ilgili
tiim boyutlarm kapsanmasimi giivence almak amaciyla, alanyazinda KDI olgusuna
iliskin siklikla vurgulanmis konular1 aydinlatmaya yonelik hazirlanmis sorulari igeren
bir goriigme formu hazirlanmistir. Ayrica goriigmeler katilimcilarin bilgisi dahilinde
daha sonra imha edilecegi belirtilerek ses kayit cihaziyla kayit altina alinmis (kayda
riza gostermeyen 1 katilimemin cevaplari ayrintili sekilde not alinmis); anonimligi
saglamak ve hassas bilgilerin elde edilmesini kolaylastirmak amaciyla ¢calismada firma
ve firma yoneticilerinin isimlerinin kullanilmayacagi muhataplara bildirilmistir.
Calismada kullanilan yonetici isimlerinin tamami takma isimlerdir. Sorularda
yonlendirici olmaktan kaginilarak bir anlamda katilimcilarin “kendi uluslararasilagma
hikayelerini” anlatmalarina olanak saglanmistir. Yiiz yiize goriisme siireleri 47 dK. ile
yaklasik 3 saat arasinda degisme gostermekle beraber, muhataplarin ikisiyle bazi

konularin acikliga kavusturulmasi amaciyla daha sonra telefon goriismeleri de
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yapilmistir. Muhataplarin tamami s6z konusu isletmelerin kurucusu ya da kurucu

ortaklaridir ve firmalarinda en {ist diizey yonetici pozisyonundadirlar.

Nakip (2013: 125)’e gore profesyonellerle goriismelerde, hassas konularda,
karmasik davranislarin ayrintili sekilde incelenmesinde ve diger mecralarda bilgi
paylasimindan kaginan muhataplarin goriislerine ulasmada derin goriisme yonteminin
benimsenmesi uygundur. Bu yontem cevaplayiciya dikkat odagi olma statiisii vererek
kendisine deger verildigi hissi uyandirir ve hassas bilgilerin edinilmesini kolaylastirir.
Ancak cogunlukla kim, ne, nerede, ne zaman ve ne kadar sorularini soran anket
calismalarindan farkli olarak; vaka ¢alismalarinda amag, nasi/ ve neden sorularinin
cevabini bulmaktir (Yin, 2003: 5). Belirli olaylarin tekrarlanma sikligin1 6lgmeyi
hedefleyen nicel ¢alismalarin bu amag¢ dogrultusunda hazirlanmis sorularindan farkli
olarak degiskenler arasi baglantilar1 ortaya koymak agisindan nasil ve neden
sorularin daha yararli oldugu disiiniilmektedir (Yin, 2003: 4). Bu amag
dogrultusunda konuya dair karanlikta kalmis olmast muhtemel boyutlarin
olabildigince aydinlatilmasi amaciyla dar kapsamli ve yonlendirici sorulardan

ka¢imilmistir.
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4. BULGULAR VE YORUMLAR

4.1. isletme ve Yonetici Profilleri

Coklu vaka analizine konu olan 5 KDi’ye iliskin temel bilgiler Cizelge 8°de

0zet halinde sunulmustur.

Cizelge 8. Vaka Analizine Konu Olan Firmalarin Genel Profilleri

Thracata Thracat Gelirinin
Vaka Kurulus Baslama Calisan Toplam Satis
No. Yih Yih Uriin Sayis1  Hasillatina Oranr*
1 2006 2006 Demir/Ferforje 18 %56
2 2007 2008 Giibre ve hayvan 10 %100
yemi katkisi
3 2011 2011 Madencilik/Dogal 1 %100
Tas
4 2013 2014 Tekstil 6 %95
5 2014 2014 Baglanti Elemanlar 13 %34

* [sletmenin kurulusundan itibaren 2017 yilina kadar kiimiilatif olarak hesaplanmustir.

Farkli sektorlerde faaliyet gosteren firmalarin tamami, kurulduklar: y1l ya da
takip eden yil i¢erisinde ihracata baglamislardir. Firmalarin ihracat gelirlerinin toplam
satig gelirlerine kiimiilatif oran1 %34 ila %100 arasinda degisim gostermektedir. Bu
baglamda, 2016 yili sonu itibartyla Eurofound (2012: 63)’'un KDI’lerde ihracat
gelirlerinin firma kuruluglarini takip eden 5 yilin en az 2 yilinda, yillik bazda %25’1

asmalar1 gerektigine iligkin kriter firmalarin tamami tarafindan saglamaktadir.

I numarali firma yiiksek 1s1 altinda mukavemeti azaltilan demirin dekoratif
amaclarla sekillendirilmesi olarak tanimlanan ferforje iiretimi yapmaktadir. Ferforje
tiriinleri daha ¢ok bina ve balkon kapilari ile bahge iirlinlerinde kullanilmaktadir.
Firma; Romanya, Bulgaristan, Yunanistan, Cezayir, Bahreyn, Israil, Filistin,

Gilircistan, Azerbaycan, Moldova, Irak ve Sirbistan’a ihracat yapmaktadir.
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Enerji, madencilik, metaliirji, insaat, deterjan ve kagit sanayii gibi gesitli
sektorlerde kullanilmakta olan zeolit minerali; insan ve hayvan sagligina zararh
oldugu bilinen agir metalleri aritici etkisi oldugu disiiniildiiglinden, tarim ve
hayvancilik sektorlerinde de giibre ve hayvan yemi katkis1 olarak kullanilmaktadir
(Gtilen, Zorbay ve Arslan, 2012: 65). 2 numarali firma bu minerali isleyip tarim ve
hayvancilik sektoriinde faaliyet gdsteren miisterilerine ulastirmaktadir. Ihracat yapilan

iilkeler Fas, Tunus, Cezayir ve Misir’1 kapsayan Kuzey Afrika tlkeleridir.

Firmanin kurucu ve yoneticisi de olan tek calisaniyla dikkat ¢eken 3 numarali
firma, basta Denizli olmak iizere Ege bolgesinde faaliyet gosteren mermer, granit,
traverten gibi dogal tas lireticilerine fason olarak iirettirdigi tirinleri ABD, Norveg,

Romanya, Ingiltere ve El Salvador’daki miisterilerine ulastirmaktadir.

4 numarali firma ip, sicim ve halat iiretimi yapmaktadir. Almanya, Hollanda,

Fransa, Finlandiya ve Avusturya’ya ihracat yapilmaktadir.

Mekanik kalemlerde kullanilan yaylardan, vida ve contalara kadar metal
agirlikli teknik baglanti elemanlart {iretimi ve ihracatini yapan 5 numarali firma, iiriin
gaminda bulunmayan baz iiriinlerin ihracatin1 da alim satim yoluyla yiiriitmektedir.

Israil, Fas, Tunus ve Iran’a ihracat yapilmaktadur.

Firmalarin tamamu isletme kurulus agsamasinda fonlamay1 sahsi sermayeleri ya

da banka kredileri yoluyla yaptiklarini, isletme kurulus tesviklerinden

faydalanmadiklarin1 belirtmislerdir. Firma yoneticilerinin tamami ayni1 zamanda
isletmelerin kurucularidir.

Cizelge 9. Vaka Analizine Konu Olan Firma Ydneticilerinin Baz1t Demografik
Ozellikleri

Firma Kurulusu
Oncesi
Vaka Yoneticilik
No. | Yas | Cinsiyet | Egitim | Tecriibesi (Y1l) | Yurt Disi Tecriibe [Yabanci Dil

1 40 Erkek | On lisans 3 Miisteri Ziyaretleri | Ingilizce
2 65 Erkek Lisans 26 Miisteri Ziyaretleri | Ingilizce
3 32 Erkek | Lisans - Yagam-Milsteri ingilizce

Ziyaretleri

Calisma —
4 40 Erkek Lisans 10 Egitim- Ingilizce

Miisteri Ziyaretleri

5 39 Erkek Lisans 12 Miisteri Ziyaretleri | Ingilizce
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4.2. Vaka incelemeleri

Vaka incelemeleri isletmelerin kurulug yillar1 esas alinarak siralanmaistir.

421 Vakal

Ferforje iirtinleri iireten 1 numaral isletme, 2006 yilinda kurulmus; ayni yil
ihracata baslamistir. Isletme 2017 Nisan ay1 itibariyla 18 ¢alisan istihdam etmektedir.
Faaliyette oldugu siire boyunca kiimiilatif olarak toplam satig gelirinin %56’sin1

ihracattan elde eden isletme istikrarli sekilde biiylimektedir.

Isletmenin kurucusu ve halihazirdaki y®neticisi Oguzhan Bey, isletmenin
kurulusu 6ncesi 3 yili yoneticilik olmak iizere, toplam 23 yillik is tecriibesine sahiptir.
On lisans mezunu olan ve Ingilizce bilen Oguzhan Bey heniiz 6grencilik yillarinda
yine demir ¢elik sektoriinde faaliyet gdsteren aile isletmesinde ¢alismaya baslamis;
2002 yilinda ailevi meseleler nedeniyle buradaki iginden ayrilip orman iiriinleri
sektorii, kargo ve telekomiinikasyon sektoriinde faaliyet gosteren 3 ayri firmada
toplam 3 yil orta diizey yoneticilik yapmistir. Ancak aile isletmesinden edindigi
tecriibeyle 2006 yilinda ayn1 alanda faaliyet gosteren bir isletme kurmaya karar veren
Oguzhan Bey, isleri durma noktasina gelen aile isletmesinden transfer ettigi 2

calisanmiyla birlikte ayn1 y1l iretime gecmis ve ihracata baslamistir.

[lk miisteriler aile isletmesinin Azerbaycan ve Giircistan’daki eski
miisterileridir. Isletme kurulusunda ihracat temel hedeflerden biridir. Ancak es
zamanl olarak Tiirkiye’deki miisterilere de satis yapmaya baslayan isletme, zamanla
yerli rakiplerini de izlemeye baglamis ve pazar istihbarat1 faaliyetleriyle rakip yerli
isletmelerin ihracat yapmakta olduklar1 yabanci miisterileri tespit etmistir. Ardindan
yogun yurt dis1 ziyaretleriyle potansiyel yabanci miisterileriyle yakin iligkiler kuran
Oguzhan Bey; Romanya, Bulgaristan ve Sirbistan’a da ihracat yapmaya baglamistir.
Romanya’daki miisteri referansiyla Moldova’daki bir miisteriye de ihracat yapma
sans1 yakalanmistir. Sonraki yillarda devam eden yogun pazar arastirmalari sonucu
isletme Orta Dogu pazarma acilmis; Cezayir, Bahreyn, Irak, Israil ve Filistin’e de
ihracat yapilmaya baslanmistir. Isletme miimkiin olan en fazla sayida iilkeye ihracat

yaparak pazar ¢esitlendirmesi yoluna giderek riski azaltmay1 hedeflemistir.
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Yiiksek kar potansiyeli nedeniyle yabanci pazarlar1 daima oncelikli gordiigiinii
belirten Oguzhan Bey, isletmenin faaliyete gectigi ilk yillarda zaman zaman yabanci
pazar aracilarimin kullanildigini belirtirken; sonraki yillarda araci kullanmamanin
temel stratejilerden biri haline geldigini de eklemistir. Zamanla genisleyen miisteri
portfoyli sayesinde potansiyel miisteriler firmaya ulasmaya baslamis; ancak bu
asamada da yogun miisteri ziyaretleri ve pazar aragtirmalari devam etmistir. Ticarette
sahsi iligkilerin 6nemine vurgu yapan Oguzhan Bey’e gore; “isletme kurumsallagsmis

bir markay1 satmiyorsa ticarette yiiz yiize goriisme esastir”.

Isletme, personel egitimini kurulusundan itibaren 6nemli bir mesele olarak
gormiis, personelin Ticaret Odalart ve KOSGEB tarafindan diizenlenen cesitli
egitimlere katilmi saglanmistir. Erken uluslararasilasma basarisin1  yiiksek
motivasyona baglayan Oguzhan Bey, temel rekabet avantajlarini yiiksek {irtin kalitesi,
miisteri talepleri dogrultusunda &zellestirilen irlinler ve c¢alisan nitelikleri olarak

siralamastir.

Temel {iriin tasarimlarinda ayn1 sektorde faaliyet gdsteren Italyan bir firmanin
{iriinlerinin tasarimlar1 6rnek alinmaktadir. Isletmenin temel tedarikgileri gemi sokiim

tesisleri ve hurdacilardir.

Dogrudan miister1 ziyaretleri disinda aktif bir tutundurma faaliyeti
yapilmadigini belirten Oguzhan Bey, ihracati; “prosediirleri ¢ok fazla, ancak 6ziinde
zor olmayan bir faaliyet” olarak tanimlamis, genglik yillarindan itibaren bu sektorde
dogrudan tretim kisminda bedenen calismis olmanin sagladigi teknik bilginin
miisterilerle iletisimde ciddi faydalarint gérdiiglinii belirtmistir. Uluslararas: fuarlara

katilimin, yiiksek stand iicretleri nedeniyle gerceklestirilemedigi belirtilmistir.

Bu baglamda, isletmenin vaka incelemesi sonrasinda KDI arastirma modeli

cercevesi asagidaki sekilde gosterilmistir.
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Girisimei Nitelik ve Proakiif Temel Rekabet Avantaji:
Motivasyonlari Uluslararasilagsma N I
R * Sebeke baglantilar1
* Yiiksek kar elde etme « Teknik bilgi
) Ai!eden gelen isi devam * Yiiksek iiriin kalitesi
ettirme * Misteri memnuniyeti odakli yaklagim
v ..
Ogrenme Yonelimi:
KDi: VAKA 1 * Sektdrde deneyimli ¢alisanlarin
isletmeye transferi
A .
Sebeke Iliskileri:
i * Eski isletmeden miisteri transferi
Yerel Pazar DinamikIeri |.....cccococens i Teknolojiden Faydalanma
. o Reaktif o o
* I¢ pazarda disitk karlihk | yyyg1ararasiasma * Bilgi iletisim teknolojileri
inovasyon
* Yok

Sekil 10. Vaka 1 KDI Inceleme Modeli
4.2.2. Vaka 2

Emekli matematik 6gretmeni olan 65 yasindaki Ahmet Bey, mesrubat ve
gayrimenkul sektorlerinde yoneticilik tecriibesine sahiptir. Cesitli bakanliklarda da
gorev yaptiginmi belirtmistir. Glibre ve hayvan yemi katkisi olarak kullanilan zeolit
madenini Bigadi¢’teki tesislerinde isleyip pazarlayan isletmesini 2007 yilinda
kurmustur. fhracat 2008 yilinda baslamistir. isletme 10 ¢alisan istihdam etmektedir.

Ahmet Bey isletmecilige olan ilgisini ve temel motivasyonunu sdyle agiklamaktadir:

“Ben insanlari dini ve wrki fark etmeksizin ikiye aywrryorum. Yapict insanlar
ve ytkict insanlar... Ben yapict insanlar kategorisine giriyorum. Hep iiretim
diyorum. Dinimiz de bunu emrediyor. ‘Giinii, giiniine esite olan zarardadir’

’

diyor. Herhangi bir kar amaci gézeterek bu ise girmedim.’

Zeolit madeninin Tiirkiye i¢in ifade ettigi ekonomik potansiyelin farkinda
olunmadigin1 belirten Ahmet Bey, iirliniin Tiirkiye’deki kullanim alanlariin
genisletilmesi ve marka insast konusunda Istanbul Teknik Universitesi ve

TUBITAK ’la ortak ¢aligmalar yiiriitmekte olduklarini belirtmistir.

“Su anda isledigimiz iiriin stratejik bir viriin. Bor kadar (6nemli). Zeolit 200
sektorde kullanilan stratejik bir iiriin. Toplum bilmiyor. Zeoliti bilen, bu
konu iizerinde ihtisas yapmig insan sayisi ¢ok az. Bu iirtine iilkemizin ¢ok
ihtiyaci var. Toprak yeniden iiretilemez. Bu maden sayesinde atil durumdaki
tarim topraklarimizi geri kazanabiliriz. Bilingsizce kullanilan giibrelerdeki
agwr metaller yalnizca tarum topragina degil yer alti sularina da karisiyor.
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Agir metalle kirlenmis sularin fiziksel yontemlerle aritilmast yeterli degil.
Kimyasal aritma yontemleri ise ¢ok pahali. Cabalarimizin karsiligin
alamasak da devam ediyoruz. Devletin bu tiriine sahip ¢itkmasi gerekiyor.”

Isletmeyi ihracata iten temel etkenin, iiriiniin Tiirkiye’de taninmamasi
nedeniyle yeterince talep gérmemesi oldugunu ifade eden Ahmet Bey’in erken

uluslararasilagsmaya yonelik yorumu su sekildedir:

“Erken uluslararasilagmayr bir basari olarak gormiiyorum. Bir firma
tirettigi tirtinii ihrag edemiyorsa bilgisizliginden... Yoksa bugiin her iiriiniin

’

disarida alicisi var. Yeter ki yabanci iilkelerin sartlarina uyun.’

Buradan yapilabilecek cikarim, isletmenin ihracat davranisinin proaktif bir
vizyonun sonucu olmadig1 ydniindedir. I¢ pazardaki yetersiz talep isletmeyi ihracata
itmistir. Ancak zaman i¢inde ihracattan elde edilen gelirlerin i¢ pazar potansiyelini
astig1 gortilmiistiir. Ahmet Bey nadiren i¢ pazardan gelen diisilk hacimli taleplerin
triiniin birim karliliginin zaten diisiik olmasi1 sebebiyle reddedilmekte oldugunu,
yabanci pazarlarda da son kullanicilar yerine endiistriyel alicilarin tercih edildigini

belirtmektedir.

Cezayir, Tunus, Fas ve Misir disinda Bulgaristan ve Romanya’ya ihracat
yapmakta olan isletme, 6zellikle Kuzey Afrika iilkelerinden gelen talebi bu iilkelerdeki
bilingsiz giibre kullanimi nedeniyle topragin agir metallerle kirletilerek veriminin
diisiiriilmesine baglamaktadir. Isletme biri Tiirke, digeri Tiirkge ve Ingilizce
arayiizlere sahip 2 ayr internet sitesine sahiptir. Aktif sekilde pazar arastirmasi
yapilmamakta; internet siteleri, mevcut miisterileri ve yabancit aracilarin
referanslariyla kendilerine ulagan talep karsilanmaktadir. S6z konusu tilkelerdeki bazi
sahsi baglantilarin da yeni miisterilerin kazanilmasinda etkili oldugu belirtilmistir.
Ancak bu taleplerin de tamami1 olumlu cevaplanmamaktadir. Ahmet Bey bu durumu

sOyle aciklamistir:

“Hukuk ticarette ¢ok onemli. Buna dikkat ediyoruz. Ulkenin hukuki
durumuna dikkat ediyoruz. Avrupa iilkeleriyle olan ticaretimizde farkl,
Orta Dogu iilkeleriyle olan ticaretimizde farkli davraniyoruz. Orta Dogu ’da
maliniza hukuksuzca el koyabilirler. Bagvurabileceginiz hi¢hir merci
yoktur. Fazla israr ederseniz caminiz da tehlikeye girer... Orta Afrika
tilkelerinden gelen talepleri de bu sebeple degerlendirmiyoruz. Bu bélgeler

1

cetelerle yonetiliyor. Riigvet de ciddi bir sorun.’
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Avrupal1 ve Orta Dogulu miisterileri arasinda bir karsilagtirma yapmasi istenen
Ahmet Bey’in konuya iligskin yorumu dikkat ¢ekicidir:
“Zamani algilama ve yorumlamalar: farkli. Avrupa’da bir miisteriyle
goriismenize ge¢ kalamazsiniz. Isvigre’de 3 ay énceden alinmis bir doktor
randevusuna 3 dakika ge¢ kaldigim igin randevum iptal edildi... Dogu’ya
dogru gittikce zaman mevhumu degisiyor. Orta Dogu iilkelerinde
randevular hdld ‘giin dogarken’, ‘giin batarken’ seklinde yapiliyor. Miisteri
‘sizi yarin arayacagim’ dediginde, goriismenin saat kagta olacagini
sormadiginiz miiddetce saat belirtme ihtiyact duymuyor. Ikincisi ise Dogu
toplumlarinda  risk  algistmin  olmamasi... Avrupa’da  sehirlerarasi
otobiislerde bile emniyet kemerinizi takmadan seyahat edemezsiniz.

Hindistan’da ise bir trenin tepesinde seyahat edebilirsiniz. Bunun ticarette
de yansimalarini hissediyoruz.”

Isletme yabanci rakiplere karsi temel rekabet avantajlarii Kkaliteli
hammaddeye yakinlik, diisiik maliyetli ve teknoloji yogun {iretim olarak

aciklamaktadir.

“Maliyet liderligi bu alanda Tiirkiye 'nin dogal avantaji. Maliyet yoniinden
hi¢bir Avrupa iilkesi bizimle yarisamaz. Teknolojide de geride degiliz.

’

Temel dezavantajimiz iiriintin kullanim alanlarinin farkinda olmamamiz.’

Tiirkiye’de zeolit madenini isleyen fabrikalardan en modernine sahip
olduklarini iddia eden Ahmet Bey, Bigadi¢’teki tesislerinde 6 mikrometre inceliginde
isleme yapabildiklerini belirtmis; tesisin kurulum siirecinde iiniversitelerden
bekledikleri yardimlar1 alamadiklarini da eklemistir. Tam otomasyonla yapilan tiretim
sayesinde ¢ok az sayida ¢alisanla verimli iiretim miimkiin olmakta, buradan
kaynaklanan maliyet avantaji da Avrupali tireticilerle rekabette temel avantajlardan
birini saglamaktadir. Bir diger onemli avantaj, firmanin iiretim tesislerinin zeolit

yataklarinin bulundugu Bigadi¢’te kurulu olmasidir.

Bu baglamda, isletmenin vaka incelemesi sonrasinda KDI arastirma modeli

cergevesi asagidaki sekilde gdsterilmistir.
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Girisimci Nitelik ve

Motivasyonlar1 Proaktif Temel Rekabet Avantaji:
' Uluslararasilasma * Hammaddeye yakinlik
* Idealist bakis agis1 * Ozgiin Uriin yaklagimi

* Dini saikler Ogrenme Yonelimi:

v + Onceki kisisel deneyimi mevcut
ise aktarma

Sebeke iliskileri:

7'y * Sanal aglarin kullanim

Yerel Pazar Dinamikleri * Sahsi iliskilerden faydalanma
Teknolojiden Faydalanma

KDi: VAKA 2

« I¢ pazarda
taninmayan/talep * Bilgi iletisim teknolojileri

gbérmeyen Uriin Reaktif » Uretimde yiiksek teknoloji
Uluslararasilasma ,
Inovasyon

* Informel

Sekil 11. Vaka 2 KDI Inceleme Modeli

4.2.3. Vaka 3

Daha once ailesinin dogal tas ihracati yapan isletmesinde ¢alisan Yahya Bey,
isletmenin ABD’li ortaginin ABD’deki ekonomik kriz sonrasi ortakliktan ¢ekilmesi
sonucu finansal olarak zor durumda kalmasi sebebiyle bu isletmeyle yollarint ayirmais;
ayn1 sektdrde faaliyet gosteren firmasim 2011 yilinda kurmustur. Isletme Ege
bolgesinde dogal tas madenciligi sektoriinde faaliyet gosteren maden isleme

fabrikalarina fason iiretim yaptirarak bunlar1 yabanci pazarlara ihrag etmektedir.

I¢ Mimarlik béliimiinden lisans derecesine sahip Yahya Bey, ise aile
isletmesinin miisterilerini transfer ederek baslamis; ancak bununla yetinmeyip internet
aracilifiyla yogun bir pazar arastirmasi ve Google’1n yani sira Facebook ve Instagram
gibi sosyal medya sitelerinde yayimlanan reklamlariyla miisteri portfoytini
genisletmistir. Uluslararas1 fuarlara ise yiiksek katilim f{icretleri sebebiyle katilim
gosterilemedigi belirtilmektedir. Kuruldugu giinden itibaren gelirlerinin tamamin
ihracat faaliyetinden elde etmekte olan isletme; traverten, mermer ve granit gibi dogal
taglart ABD, Norveg, Ingiltere, Romanya ve El Salvador’daki miisterilere
sunmaktadir. Mezuniyet sonrasi kisa bir yurt dis1 yagam tecriibesine de sahip oldugunu

belirten Yahya Bey Ingilizce bilmektedir. Yahya Bey’in ihracata bakisi su sekildedir:

“Yabanci diliniz varsa gerisini giimriikciiler hallediyor. Ihracat zor bir sey
degil.”
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Pazar seciminde Oncelikli hedeflerin dogal taslara yeni ilgi goOstermeye
baslayan Romanya gibi pazarlar oldugunu belirten Yahya Bey; italya ve Yunanistan
gibi dogal taslarin uzun yillardir ilgi gormesi nedeniyle geleneksel sektorlere
dontstiigii tlkeler ile bu alanda uzmanlagsmis bu iilkeler menseili iireticilerin
yogunluklu faaliyet gosterdigi pazarlardan rekabetin zorlugu nedeniyle kaginildigini;
Orta Dogu iilkelerinden gelen bazi taleplerin ise tahsilata iligkin kaygilar nedeniyle
degerlendirilmedigini belirtmistir. ABD’nin son yillardaki yogun ithalatinin
islenmemis tiriinlere kaymasi sebebiyle bu iilkeye yapilan ihracatin belirgin sekilde

azalmaya basladigi da ifade edilmistir.

Dogal tas iiriinlerinin standardizasyonunun olduk¢a zor oldugu, bunun da
ireticilerin yakin denetlenmesi ihtiyacini dogurdugunu belirten Yahya Bey, zaman
zaman tedarikcilerden kaynaklanan sorunlarin miisterileriyle sikinti yarattigini,
miisteri giiveni saglamanin kendisi i¢in en 6nemli konu oldugunu belirtmistir. Yahya
Bey sahip oldugu temel rekabet avantajlarinin almis oldugu egitim, yabanci dil ve
iletisim yetkinlikleri ile aile isletmesinden gelen sektorel tecriibesi oldugunu

belirtmektedir.

Bu baglamda, isletmenin vaka incelemesi sonrasinda KDI arastirma modeli

cergevesi asagidaki sekilde gdsterilmistir.

Girisimci Nitelik ve Proaktif

Motivasyonlari Uluslararasilasma Teme!. Rekabet Avap ta‘! -
) o * Miisteri memnuniyeti odakl
* Aileden gelen isi devam yaklagim

ettirme arzusu + Hammaddeye yakinlik

. Egitim’ . * Sahip olunan formel egitim
* Dil ve iletisim \ 4 Ogrenme Yonelimi:
yetkinlikleri . * Aile isletmesinden saglanan
» Mesleki tecriibe KDI: VAKA 3 sektorel tecriibe
Sebeke Iliskileri:
A * Eski isletmeden miisteri transferi
Yerel Pazar DinamikIeri |..............; Teknolojiden Faydalanma
. Reaktif * Bilgi iletisim teknolojileri
* I¢ pazarda diisiik talep Uluslararasilasma + internet Reklamlari
inovasyon
* Yok

Sekil 12. Vaka 3 KDI Inceleme Modeli
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4.2.4. Vaka 4

Isletme mezunu olan ve dil egitimi icin mezuniyet sonras1 1.5 yi1l ABD’de
yasayan Engin Bey, iyi derecede Ingilizce bilmektedir. Hayvancilik, tarim ve sanayi
sektorlerinde faaliyet gosteren ¢esitli firmalarda toplam 10 yillik yoneticilik tecriibesi
bulunan girisimci; sicim, halat, urgan ve bunlarin gesitli tiirevlerini {iretip pazarlayan
isletmesini ortagiyla birlikte 2013 yilinin Eyliil ayinda kurmus; firma fiilen iiretime
gectigi 2014 yili i¢inde ihracata da baglamistir. Ancak firmanin kurulus ¢alismalarinin
2011 yilinda basladig: belirtilmektedir. Onceki yoneticilik deneyimlerinde nadiren
ithracat faaliyeti icinde bulunan Engin Bey, kendi isletmesini kurma ve ihracat yapma

isteginin nedenlerini su sekilde agiklamaktadir:

“Tiirkiye’de daha énce yaptigimiz islerde vadelerin giderek uzamasi, yogun
rekabet ve rekabetin ¢irkinlesmesi bizi farkli arayislara itti. Tahsilati en kisa
siirede saglayabilecegimiz, bizi finansal olarak yormayacak garanti
pazarlarin arayisina girdik. Yerel miisteri kaliteye 6nem vermiyor. Vade ve
fiyat odakli bakiyor. Yabanci miisteri ne istedigi konusunda daha bilgili ve
daha net. Yabanci miisteriyle fiyat en son konusuluyor... Odemeler
(konusunda yasanan sorunlar) ve vadelerin uzunlugu sebebiyle i¢ piyasayi
finanse etmek ¢ok zor.’

1

Uretimi yapilacak iiriiniin belirlenmesi ve pazar arastirmasina yogun mesai
harcayan Engin Bey, bu amagla siklikla yurt dis1 tilkeleri ziyaret ederek potansiyel
pazarlar tespit etmeye calismistir. Bu siiregte kesif ve pazar istihbarati edinmek
amactyla her ay yurt dis1 ziyaretlerde bulunuldugu ifade edilmistir. Uretim konusunun

belirlenmesine iliskin kriter ise nis pazar stratejisinin tipik bir tanimi niteligindedir.

“Kimi tirtinler vardir, Diinya’da iki ya da ii¢ tane iireticisi vardwr. Bu gibi
tiriinleri tespit etmeye ¢alistik. Tiirkiye 'den kimsenin yonelmedigi pazarlara
girmek istiyorduk.”

Firmanin {iretim konusuna karar verildikten sonra makine ve tesis yatirimlari
icin ¢aligmalara baslanmistir. Uretimde kullanilacak tekstil makinalarma iliskin yerli
ve yabanci {lreticiler arasinda karsilastirmalar yapan girisimei, Alman makinalari

yoniinde yapilan tercihi soyle gerekcelendirmektedir:

“Tamamen kaliteli tiretim odakli... Makine konusunda diinyanin en iyilerini
arastirdik. Alman iireticiyi ziyaret edip makinalar hakkinda bilgi aldik.
Tiirkiye'deki diger makinalarla karsilastirdik. Almanya’dan alacagimiz
makineye odedigimiz iicretle Tiirkiye 'den 5-6 tane makine alabiliyorduk.”
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Makinalarin teslim alinmasi sonrasi bizzat Almanya’ya giderek 1 ay boyunca
egitim alan isletme ortaklari, ilk iiretimlerini de bizzat kendileri yapmuslardir. ilk
thracatin1 da yine Almanya’ya yapan isletmenin bu bilingli pazar tercihi ve bu siiregte
yasanmis bazi aksakliklarin nasil asilabildigine dair Engin Bey, su agiklamayi

yapmaktadir:

“Almanya’yi, Avrupa’min tiretimde ve sanayideki lider iilkesi olarak
gortiyoruz. Alman miisterilerin bizi ¢ok iyi terbiye edebileceklerini
diisiindiik ve en zor pazardan baslamay: tercih ettik. Ilk donemde iiriinlerle
ilgili sorunlarda itiraz etmeksizin miisteri memnuniyetini én planda tutarak
(sorunlu tiriinleri) iade alip yenilerini teslim ettik. Miisteri memnuniyeti
odakli bu tavrimiz bize kisa siirede Almanya ve Fransa’da yeni miisteriler
kazandirdi. Bir miisteriyi 2 yilda zor kazaniyorsunuz. Biz bu miisterilerle
halen ¢alismaktayiz. Daha sonra Finlandiya ve Avusturya pazarina agildik.
Kisa siiredeki basarimizi ilk hedef olarak belirledigimiz Almanya’da
attigimiz dogru adimlara bor¢luyuz. Avrupa’da Tiirk itireticilere ¢ok iyi
gozle bakilmiyordu. Biz bunu kirdik.”

Zaman i¢inde Orta Dogu pazarinda da sansin1 denemek isteyen isletme bazi
informel is yapis gelenekleri ve hukuki kaygilar nedeniyle bu pazarla ihracat

yapmaktan vazge¢mistir.

Engin Bey’e gore isletmesinin temel rekabet avantajlari; miisteri memnuniyeti
odakli iiretim, yogun sekilde yiiriitiilen pazar arastirmalart ve rakiplerle fiyat
rekabetinden kaginarak ytiksek kaliteli iiretime odaklanmanin yani sira; aracilar yerine
misteri ve potansiyel misterilerle siklikla gergeklestirilen yurt disi ziyaretler
araciligiyla yiiz ylize iletisimin tercih edilmesi, almis olduklar1 egitim ve yurt dist

tecriibeleridir.

“Bizim en biiyiik avantajimiz Ingilizce bilmemiz, ikincisi yurt disinda kisa
stirede olsa ¢calisip o kiiltiirii 6grenebilmemizdir. Yurt disina ¢iktigimiz
Zaman, oradaki fabrikalarda dolastigimiz zaman iiretimde yaptigimiz
vanliglarin farkina varabiliyoruz. Cok isgiyle ¢ok fazla is ¢ikmiyor.”

Bir diger 6nemli rekabet avantajinin, iiriinlerin iiretiminde kullanilan temel 3
hammaddeden biri oldugu belirtilen Poliproplen’in Diinya’daki en biiyik
tedarik¢ilerinden bazilarmin Tiirkiye’de bulunmasi oldugu ifade edilmistir. Hali
tiretiminde de yogun sekilde kullanilan bu madde, Diinya’nin en O6nemli hali

ithracat¢ilarinin bulundugu Gaziantep’te iiretilmektedir.
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Uretime, gorece basit iiriinlerle baslayan isletme, iiriin portfdyiinii pazar
aragtirmalartyla elde edilen numunelerin Tiirkiye’ye getirilerek benzerlerinin
iiretilmesi yoluyla genisletmeye devam etmektedir. Isletmenin orta-uzun vadeli
hedefleri arasinda bir AR-GE merkezinin de bulundugu belirtilmistir. Ayrica satis
gelirlerinin ~ yalnizca  %5’ini olusturan yerli pazar paymin arttirilmasi

hedeflenmektedir.

Isletme uluslararasi fuarlara diizenli sekilde katilim gostermekte, bunun disinda
bir tutundurma faaliyeti ytiriitilmemektedir. Bilgi iletisim teknolojilerinden de, gerek

miisteri gerek tedarikeilerle iletisimde yogun sekilde faydalanildig: ifade edilmistir.

Bu baglamda, isletmenin vaka incelemesi sonrasinda KDI arastirma modeli

cergevesi asagidaki sekilde gosterilmistir.

Girisimci Nitelik ve Temel Rekabet Avantaji:
Motivasyonlari Proaktif * Miisteri memnuniyeti odakli yaklasim
* Egitim Uluslararasilasma * Teknik Bilgi
* Dil ve iletisim yetkinlikler * Yiiksek tiriin kalitesi
* Mesleki tecriibe * Hammaddeye yakinlik
* Yiiksek 6grenme yOonelimi (")grenme Yénelimi:

A 4

* Pazar aragtirmast yolu ile bilgi
temini
Sebeke iliskileri:
'y * Yogun miisteri ziyaretleri ve
Yerel Pazar Dinamikleri iliskileri
Teknolojiden Faydalanma
* Bilgi iletisim teknolojileri
« Uretimde yiiksek teknoloji

KDi: VAKA 4

» I¢ pazara yonelik yiiksek
risk algisi Reaktif
Uluslararasilasma

Inovasyon

« Informel

Sekil 13. Vaka 4 KDI inceleme Modeli

4.25. Vaka s

Kapi, pencere, masa ve her tiirlii yap islerinde kullanilan baglant1 elemanlarini
lireten isletmesini 2014 yilinda kuran Bugra Bey, ayn1 y1l ihracata baglamistir. Isletme
kendi tirettigi Urlinlerin yan1 sira, ayni sektorde faaliyet gosterip ihracat faaliyetinde
bulunmayan diger yerli iireticilerin {iriinlerini de Israil, Fas, Tunus ve Iran’daki

miisterilerine ihrag¢ etmektedir.
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12 yil, 3 biiytik firmada ¢esitli ihracat pozisyonlarinda yoneticilik tecriibesine
sahip oldugunu ve 42 iilke gordiigiinii belirten Bugra Bey; kendi igletmesini kurmaya
iten motivasyonlarin1 dnceki tecriibelerinden edindigi bakis acisi ve almis oldugu

egitime dayandirmaktadir.

“Bu konuda ¢ok uzun konusabilirim. Bizim jenerasyon i¢inde, 80-90 larda
Anadolu ve Fen lisesinde okumus ¢ocuklar batili gibi egitim alwrlardh.
Babamizin emekli maasmmin yarisim kitaplara verirdik ama aldigim bu
egitim sayesinde Bati’ya gittigimde hi¢ zorlanmadim. Ingiltere’ye ilk kez
gittigimde orada daha énce yasamisim gibi hissetmistim... Ihracat yapmak
¢ok kolay, ama insanlar gozlerinde ¢ok biiyiitiiyor. Oradan ¢iktim yola.
Marka adimi koyarken bile Ingilizce koyduk. Hi¢ korkmadik. Ticaret sicili
bile ‘bu ismi kimse telaffuz edemez’ dedi. Biz de ‘soyleyemezlerse
soyleyemesinler’ dedik. ‘Bizim muhatabuniz yabancilar olacak’...”

Erken uluslararasilasma basarisinin temelinde, Onceki is tecriibelerinden

edinilmis baglantilarin yattigin1 belirten girisimci ifadelerine soyle devam ediyor:

“Bir firmanin kurulduktan hemen sonra ihracata baslayabilmesinin sadece
iki yolu var. Daha énce calistiginiz yerden edindiginiz networkii (sebeke
baglantilariny) ¢calip bu miisterilere satig yaparsiniz. Ya da dogrudan iiriin
fikrini ¢alarsiniz. Bu kadar hizli uluslararasilagabilmenin baska hi¢hbir yolu

yok. ”

Ihracatin i¢ pazara satis yapmaktan daha az riskli bir faaliyet olarak goriilmesi

de dikkate deger bir olgudur.

“Yurt dis1 ticaret yurt igi ticarete gore daha az risklidir her zaman.
Ulkemizdeki kanunlar saticiy1 ¢ok fazla korumuyor ama uluslararasi ticaret
kanunlart ¢ok ileridedir. Tiirkiye’'de ¢ekimizi tahsil edemedigimizde
vapabilecegimiz ¢ok fazla sey kalmiyor... Cok kii¢iik hacimli ihracatlar ya
da ¢ok iyi tamdigimiz miisteriler disinda akreditifle calistyoruz. Miisterinin

2

odeme yapmama gibi bir liiksii genelde olmuyor.

Orta Dogu pazarinin sec¢imi iretilen iirlinlerin birim karhliginin disiik
olmasma, bunun da lojistik maliyetlerinin yiiksekligi nedeniyle yakin cografi
pazarlarin se¢imini bir zorunluluk haline getirdigine vurgu yapilmistir. Daha uzak
cografi pazarlardan nadiren alinan taleplerin bu nedenle degerlendirilmedigi
belirtilmistir. Isletme zaman zaman dogrudan son tiiketicilere iiriin satmakta, bazen de
yabanci bagimsiz aracilar kullanilmaktadir. Uriinlerin kalitesine iliskin yapilan yorum

ise su sekildedir:
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“Orta Dogulu miisteri kaliteden ¢ok sahsi iliskilere onem veriyor. CE gibi
seyler Orta Dogu’da kimsenin umUrunda degil. En biiyiik sermayemiz
gilivenilirligimiz. Burasi kii¢iik bir pazar. Bu pazarda herkes birbirini tanir.”

Isletme internetin sundugu olanaklardan hem pazar istihbaratinin edinilmesi
konusunda hem de tutundurma faaliyetlerinde yogun sekilde faydalanmaktadir.
Alibaba, Facebook ve Google’da isletmenin reklamlari yayimlanmaktadir. Baska
sektorlere de girmeyi hedeflediklerini sdyleyen Bugra Bey, sozlerini su tespitle

noktalamistir:

“Internet caginda bilgi herkese egit uzaklikta. Yeni bir sey ortaya koymadan
kér saglamaniz ¢ok zor. Uriine katma deger katmadan kdr yapmak ¢ok zor.
Yazilim isine bile girmeyi diistindiik. Ancak yazilim da Tiirkiye 'de kiloyla
satulryor. CD ’ler iist iiste koyulup tartiliyor.”

Bu baglamda, isletmenin vaka incelemesi sonrasinda KDI arastirma modeli

cergevesi asagidaki sekilde gosterilmistir.

Girisimci Nitelik ve Temel Rekabet Avantaji:
Motivasyonlar1 Proaktif * Sebeke baglantilart

s Uluslararasilasma + Sahip olunan formel egitim
* Egitim
* Dil ve iletisim Ogrenme Yonelimi:

yetkinlikleri * Onceki yoneticilik tecriibelerinden
v kazanim
. Sebeke lliskileri:
KDI: VAKA S * Yogun miisteri ziyaretleri ve
iligkileri

A

* Bagimsiz aracilar

Yerel Pazar Dinamikleri .
Teknolojiden Faydalanma

» I¢ pazara yonelik yiiksek
risk algisi

* Bilgi iletisim teknolojileri

Reaktif « Internet Reklamlari
Uluslararasilasma inovasvon
* Yok

Sekil 14. Vaka 5 KDI inceleme Modeli
4.3. Vakalarmm Yorumlanmasi

Incelenen vakalar arasindaki bazi dikkat ¢ekici benzerlik ve farkliliklari

siralanacak olursa:

e Isletmelerin biiyiik ¢ogunlugu proaktif bir yonelimle bastan ihracati
hedefleyerek kurulmus olsalar da (vaka 1,3,4,5), uluslararasilagsmasi,

iriinlerinin Tiirkiye pazarinda bekledikleri talebi gormemesi sonucu reaktif bir
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tepkiyle alinan yabanci pazarlara yonelme karartyla gergeklesmis KDI 6rnegi
de mevcuttur (vaka 2).

Aileden gelen girisimcilik geleneginin de KDI kurucular {izerinde etkili
oldugu diisiiniilmektedir. Bunun da 6tesinde, resmi olarak ayri1 bir isletme ¢atist
altinda faaliyet gosteriliyor olsa da, fiilen aile isletmelerinin devami
niteligindeki isletmelerin KDI’ler ierisinde &rnekleri mevcuttur (vaka 1,3).Bu
bulgu, KDI olgusunun da zaman zaman farkli sekillerde siire¢ modellerinin 6n
gordiigii asamalar1 kapsiyor olabilecegine dair goriisli (Aspelund ve digerleri,
2007:1432) destekler niteliktedir.

Bir vakada girisimcinin dini saiklerinin de girisimcilik yonelimi iizerinde etkili
oldugu disiiniilmektedir (vaka 2).

Girisimcilerin yabanci pazar yoneliminde etkili oldugu disiiniilen diger temel
faktorler; daha yiiksek kar potansiyeli (vaka 1,4) ve uluslararasi ticaret
faaliyetini yerel pazarda is yapmaktan daha az riskli gormedir (vaka 4,5).
Isletme yoéneticilerinin  ihracata iliskin genel goriisleri; ihracatin,
gerceklestirilmesi ¢ok da zor olmayan bir faaliyet oldugu yoniindedir (vaka
1,2,3,5).

Isletme yoneticileri erken uluslararasilasma basarilarini; almis olduklari drgiin
egitime (vaka 3.4,5), dil ve iletisim yetkinliklerine (vaka 3,4,5) baska
firmalardan edindikleri yonetim tecriibeleri (vaka 3) ve sebeke baglantilarina
(vaka 1,5), tiriine iliskin teknik bilgilerine (vaka 1,4), yiiksek iiriin kalitesine
(vaka 1,4) ve miisteri memnuniyeti odakli yaklasimlarina (vaka 1,3,4)
atfetmektedirler.

Hammaddeye yakinlik da isletmelerden bazilar1 i¢in temel rekabet
avantajlarindan biri gibi goriinmektedir (vaka 2,3,4).

Girigimcilerden ikisi {iriinlerinin  tasarimlarinda sektordeki  yabanci
isletmelerden bazilarimin tirlinlerini taklit ettiklerini belirtmislerdir (vaka 1,4).
Isletmelerin biiyiik ¢ogunlugu icin tutundurma faaliyetleri bazi internet
reklamlariyla siirli kalmaktadir (vaka 3,5). Isletmelerden ikisi yiiksek katilim
icretleri nedeniyle uluslararas1 fuarlara katilamadiklarini belirtmektedirler
(vaka 1,3).

Higbiri resmi olarak bir AR-GE departmanina sahip olmayan isletmelerin 2’si
inovasyon ve AR-GE faaliyetlerine yakin ilgi gostermektedir (vaka 2,4). Bu
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bulgu, Love ve Roper (2015)’n kii¢iik isletmelerde AR-GE faaliyetlerinin
daha ¢ok informel sekilde gergeklestirildigi bulgusuyla (30) ortlismektedir.
Isletmelerden yalmizca biri toplam satis gelirlerinin yarisindan daha azim
ihracattan elde etmektedir (vaka 5). 3 isletme gelirlerinin tamamina yakinini
yabanci pazarlardan elde etmektedirler (vaka 2,3,4). Bu bulgu siireg
modellerinin aksine KDI’ler igin yerel pazarm hayati bir dnem arz etmedigi
(Chetty ve Campbell-Hunt, 2004:61) tespitiyle ortiismektedir.

Hedef yabanci pazarlarin segiminde etkili olan kriterlerin tahsilat ve giivenlikle
ilgili kaygilar oldugu goriilmektedir (vaka 2,4). Ayrica bir vaka ilk hedef
pazarin se¢imindeki temel saikin, iiriin ve liretime iligkin bilgilerini arttirma
arzulari oldugunu belirtmistir (vaka 4).

Uzak cografi pazarlardan gelen bazi taleplerin de ulastirma maliyetlerinin
yiiksekligi nedeniyle zaman zaman reddedildigi belirtilmistir (vaka 2,5).
Isletme yoneticileri bilgi iletisim teknolojilerinden siklikla faydalandiklarini
belirtmislerse de miisteri ve potansiyel miisterilerle yiiz yilize goriisme isletme
yoneticilerinin dncelikli tercihleri olmaktadir (vaka 1,3,4,5).

Isletme y&neticilerinin tamami Ingilizce bilmektedir. Onemli bir kismi siklikla
yurt dis1 ziyaretlerde bulunduklarini belirtmislerse de (vaka 1,3,4,5); yalnizca
2 yonetici yurt disinda yasam/egitim tecriibesine sahiptir (vaka 3,4).

Onceki tecriibelerden saglanan uluslararasi sebeke iliskilerinin de KDI’lerin
erken uluslararasilagsmasinda 6nemli bir etkisi oldugu goriilmektedir (vaka
1,3,5).

Potansiyel yabanci miisteri ve pazarlarin tespitinde internet ve yogun yabanci
tilke ziyaretlerinin yani sira yerli rakiplerin izlenmesi yoluyla bilgi edinme
yontemi de benimsenmektedir (vaka 1).

Yeni miisterilerin kazanilmasinda mevcut miisterilerin referanslar1 (vaka 1,2,4)
ve sahsi baglantilar (vaka 2) etkili olmaktadir.

Nis pazar stratejisi yogun sekilde tercih edilmektedir (vaka 2,3,4).

2 isletme iiretimde yiiksek teknoloji kullanmaktadir (vaka 2,4).

Isletmeler ¢ogunlukla araci kullanmamaktan yanadir (vaka 1,3,4). Bu bulgu
Tanev (2012:6)’in KDI’lerin yabanc1 pazarlarda bagimsiz aracilarla ¢alismay1

yogun sekilde tercih ettikleri bulgusuyla 6rtlismemektedir.
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e KOSGEB ve ticaret odalar1 gibi kuruluslar tarafindan saglanan egitim
programlarina katilim sinirlhidir (vaka 1). Ayrica isletmeler KOSGEB ve diger
kurumlarin sagladiklart isletme kurulus desteklerinden faydalanmamis,

finansman 6zsermaye ya da banka kredileri yoluyla saglanmaistir.

Yukarida yer verilen bulgulara iligskin olarak 6zet degerlendirme c¢izelgesi

asagidaki gibidir.

Cizelge 10. isletmelerin Girisimsel Nitelikler, Rekabet Avantajlar1 Ve Pazarlama
Stratejileri Agisindan Karsilagtirilmasi

Vaka 1 Vaka 2 Vaka 3 Vaka 4 Vaka 5
isletme Kurulus  ~ . - - - Oz
Finansmani Oz Finansman Oz Finansman Oz Finansman Oz Finansman Finansman
ihracaF . Proaktif Reaktif Proaktif Proaktif Proaktif
(Reaktif/Proaktif)

-Yiiksek kar -Yiiksek kar ic pazara

elde etme -Idealist bakis  -Aileden gelen elde etme ¢ paz

. - . " yonelik
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5. SONUC VE ONERILER

5.1. Sonu¢

Bilgi iletisim teknolojilerinin Diinya’nin  farkli {ilkelerinde faaliyet
gostermekte olan isletmeleri 151k hiziyla birbirine bagladigi ve toplumlar aras kiiltiirel
farkliliklarin giderek belirsizlestigi 21. yy. Diinya’sinda, yaygin deregiilasyon ve
serbestlesmeye paralel olarak, ulusal sinirlar girisimciler igin ciddi bir ticari bariyer
olma niteliklerini yitirmeye baslamislardir. Serbest ekonomilerde sermaye, dogal
kaynak ve emegin; bir diger iiretim faktorii olan girisimci tarafindan mali agidan en
avantajli goriilen tlkelerden edinilip, tiretim ¢iktilarinin igletmeye en biiyiik geri
dontisii saglayacagi diisiiniilen piyasalarda pazarlanmasi oniinde zihinsel bariyerler
disinda fiili bir engel bulunmamaktadir. Cogunlukla biiyiik cok uluslu isletmelere 6zgii
davranig, bu zihinsel bariyeri kismen de olsa asabilmeyi basarmig girisimciler
sayesinde, finansal kaynak kisithiliklarina ragmen kuruluslarini takip eden birkag yil
igerisinde gelirlerinin énemli bir kismin1 -zaman zaman tamamini- sinir 6tesi ticari
faaliyetlerinden elde eden KDI olgusunu ortaya ¢ikarmistir. Calismanin en kritik
sonuglarindan biri; KDI ydneticilerinin ihracat faaliyetinin zor olmadigina dair
kullanmis olduklar1 ve s6z konusu bu zihinsel bariyerin asilmis olduguna isaret eden
benzer ifadelerdir. Uluslararasilasma, kokeni ister sahsi nitelik veya Onceki
profesyonel tecriibelere dayanan proaktif bir yabanci pazar yonelimi neticesinde
gerceklesmis olsun; ister yetersiz i¢ pazar talebi gibi yerel pazar dinamiklerinin
zorladigi reaktif bir tepkinin yansimasi seklinde ortaya ¢ikmis olsun; girisimcilerin,
thracatin giiniimiizde gergeklestirilmesi ¢ok da zor olmayan bir faaliyet oldugu
yoniindeki ortak vurgulari son derece dikkat ¢ekicidir. Bu ortak vurgu, alanyazinda
KDI olgusunu ortaya ¢ikaran temel etkenin; girisimcinin nceki is tecriibeleri, formel
egitimi, dil ve iletisim yetkinlikleri, yurt dis1 yasam ve egitim tecriibeleri etkisiyle
ortaya ¢iktig1 diisiiniilen kiiresel vizyon ve proaktif girisimcilik yonelimi olabilecegi

bulgulariyla ortiismektedir (Andersson ve Evangelista, 2006: 644; Eurofound, 2012:

122



41; Falahat ve digerleri, 2015: 614; Freeman ve Cavusgil, 2007: 6; Knight ve Cavusgil,
1996: 22, 2005; Oviatt ve McDougall, 1997: 94; McDougall ve digerleri, 1994: 479-
480). Ancak yabanci pazar yonelimini ortaya ¢ikardigi diisiiniilen tiim alt bilesenler
icinde, aileden gelen girisimcilik kiiltiirii KDI alanyazin1 iginde en az arastirilmis
konulardan birisidir. Calisma, KDI olgusu &zelinde aile isletmelerinden gelen
tecriibenin etkilerine dair bulgular saglamaktadir. Esasinda faaliyetlerine resmi olarak
baska bir ¢at1 altinda devam ediyor olsalar da, bu igletmelerin ihracat yapmis olmalar1
nedeniyle hazir bir yabanci miisteri portfoyiine sahip s6z konusu aile isletmelerinin
fiili devami niteligindeki isletmeler oldugunu diisiindiiren ifadeler girisimciler
tarafindan kullanilmistir. Bu durumun igletmecilerin 6nceki is tecriibeleri ¢atisi altinda
sinirlandirilamayacagi agiktir. Bu isletmelerin KDI olgusunun 6zel bir tiiriinii mii
temsil ettikleri, yoksa s6z konusu Orneklerin kavramin tamamen kapsami diginda
birakilmasinin daha uygun bir yaklasim mi1 olacagi konusu tartigsmali bir mesele gibi
goriinmektedir. Uppsala Uluslararasilagma Modeli’nin de mimarlarindan olan
Johanson ve Vahlne (2009: 1421)’ye gére, KDI taniminda isletmenin resmi Kurulusu
oncesi gerceklesmis ve isletmenin uluslararasilagsmasimna dogrudan katki saglamis
olmasi muhtemel faaliyetlerin siire kriterine dahil edilmemesi, prosediirel bir

yaklasimdan 6te degildir ve yanilticidir.

Faaliyet gosterilecek yabanci pazarlarin se¢ciminde girisimciler tarafindan g6z
oniinde bulundurulan kriterler de dikkat ¢ekicidir. Girisimciler tarafindan s6z konusu
pazarlarin se¢imine iliskin Johanson ve Vahine (1977: 24) tarafindan “dil, egitim, is
yapma yontemleri kiiltiir ve endiistriyel geligsmislikteki farkliliklar” olarak
tanimlanmis psikolojik mesafe faktorlerine dogrudan atif yapilmis olmasa da, siklikla
dile getirilmis belirli informel is yapis tarzlarini kasteden hukuki kaygilara iligkin
yogun vurgu, psikolojik mesafe kapsaminin iginde degerlendirilebilir. Buradan,
psikolojik mesafe degiskeninin pazar seciminde KDI girisimcileri icin de son derece

onemli bir kriter oldugu ¢ikarimi yapilabilir.

Calisma, erken uluslararasilasmanin salt sekilde proaktif bir girisimcilik
yonelimi ve kiiresel bir vizyonun ¢iktis1 olarak degerlendirilemeyecegini; {iriiniin
taninmamas1 gibi sebeplerle yerel pazarda beklenen talebi gérmemesinin de
girisimcileri yabanci pazarlara itebilecegini gdstermistir. Bir bagka deyisle KDI’lerde
gozlemlenen hizli uluslararasilasmanin reaktif sekilde de gerceklesebildigini

diisiindiiren gozlemler yapilmistir. Ayrica Ogrenme yoneliminin de KDI
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girisimcilerinin yabanci pazar se¢iminde goz oniinde bulundurduklari kriterlerden bir
digeri olabilecegi diisiindiiren bulgulara ulagilmistir. Ancak pazar se¢iminde en 6nemli
kriterlerin basinda yogun rekabetten kaginarak yiiksek kar elde etme dislincesi
gelmektedir. Nis pazar stratejisinin KDI’lerce siklikla benimsenen bir pazarlama
stratejisi oldugu goriisiinii (Aspelund ve digerleri, 2007: 1438; Cavusgil ve digerleri,
2011: 114; Hennart, 2014: 126; Rialp ve digerleri: 138, 2005; Tanev, 2012: 6) giiglii

sekilde destekleyen ifadeler de girisimciler tarafindan kullanilmistir.

KDI yéneticilerinin genel olarak inovasyon faaliyetlerine yonelik olumlu bir
yaklagim sergiledikleri diistiniilmektedir. Calisma kapsamindaki isletmelerden higbiri
resmi bir AR-GE departmanina sahip olmasalar da, TUBITAK ve iiniversitelerle iiriin
gelistirme ve marka insasi konusunda yogun is birligi igerisinde olan ya da mevcut
kisitl imkanlartyla misterilerine 6zglin tasarimlar sunmay1 hedefleyen orneklerin
yaninda, orta vadeli planlar iginde resmi olarak AR-GE faaliyetlerine baglama
hedeflerini agikca belirten igsletme 6rnegi mevcuttur. Bu isletmeler ayrica iiretimde
yiiksek teknoloji kullanimini temel rekabet avantajlarindan biri olarak gérmektedirler.
Hammaddeye yakinlik da bu igletmelerden bazilari icin bir diger 6nemli rekabet

avantaji gibi goriinmektedir.

Kuramsal ¢aligmalarin dogas1 geregi istatistiksel genellenebilirligi bulunmayan
bu calismanin, gelecekte bu alanda yapilacak gorgiil caligmalara katki saglamasi

muhtemel bazi1 6zgiin bulgulari sagladig: diistiniilmektedir.

5.2. Oneriler

Bu béliimde ¢alisma bulgulart dogrultusunda resmi kurumlara, gelecekte bu
alanda ¢alisma yapmay1 diisiinen arastirmacilara ve girisimcilere yonelik oneriler dile

getirilecektir.

5.2.1. Girisimcilere Oneriler

Vaka caligmalarinin saglamis oldugu en dikkat cekici verilerden biri KDI
girisimcilerinin ihracat faaliyetinin zorluguna yonelik yorumlaridir. fhracatin;
prosediirleri fazla olmakla beraber esasen zor bir faaliyet olmadigy, girisimcilerin ortak
goriisiidiir. Girisimciler erken uluslararasilagma basarilarint 6nceki profesyonel

tecriibelerinin yaninda siklikla yabanci dil ve iletisim becerilerine atfetmektedirler.
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Basta KOSGEB ve ticaret odalar1 olmak iizere ¢esitli kurumlar tarafindan diizenlenen
dis ticaret egitim programlari, bu becerilerin ve kiiresel vizyonun kazanilmasi igin
girisimciler agisindan 6nemli bir firsat gibi goériinmektedir. Girisimciler ayrica sahip
olduklar1 sebeke iliskilerinin yeni miisteriler kazanmak ve yabanci pazarlara agilmak
konusunda kendilerine sunmakta oldugu potansiyelin farkina varip ihracat konusunda
proaktif bir yaklasimi1 benimseyerek; pazar ¢esitlendirmesi yoluyla i¢ pazardaki talep
dalgalanmalarma kars1 kismi bir korunma kazanmakla kalmayacak, karliliklarini da

arttirabileceklerdir.

5.2.2. Resmi Kurumlara Oneriler

Firmalarin uluslararas faaliyetlerine baslama yas1 ve toplam satig gelirlerinin
oransal olarak ne kadarmmi yabanci pazarlardan elde ettigi bilgilerini igeren,
arastirmacilarin  KDI’lere iliskin calismalarm kolaylastiracak verilerin  biiyiik
olasilikla higbir devlet kurumunca kayit altinda tutulmadigini belirten Oviatt ve
McDougall (1997: 91), bu veri eksikliginin konuya yonelik yiiriitiilen bilimsel
calismalarin kapsamini kisitladigin1 ve bu konuda yapilacak kapsamli bir ¢aligmanin
ancak cok sayida farkli iilkedeki arastirmacilarin is birligiyle saglanabilecegini
belirtmislerdir. Bu nedenle, Eurofound tarafindan yayimlanan calismada, cesitli
iilkelerde KDI’lere yonelik yiiriitiilmiis bilimsel ¢calismalarin kapsam yéniinden sinirli
olmasina yonelik elestiri devam etmektedir (2012: 14). Tiirkiye’deki isletmelerin
sayica %99,8’ininin KOBI’ler tarafindan olusturuldugu diisiiniildiigiinde (Tiirkiye
Istatistik Kurumu, 2016), KOBI’lerin erken uluslararasilasan &zel drnekleri seklinde
tanimlanabilecek KDI’lerin Tiirkiye ekonomisi i¢in ifade etmekte olduklari anlam ve
konuya iliskin daha fazla sayidaki kapsamli caligmaya yonelik ihtiya¢ netlik
kazanmaktadir. Bu calismalarin yiiriitiilebilmesi oniindeki temel engel, KDI’lerin
elektronik veri tabanlarindan ayiklanabilirligi sorunudur. Tiirkiye genelinde faaliyet
gostermekte olan KDI’lerin kolaylikla tespit edilebilmeleri i¢in Bilim, Sanayi ve
Teknoloji Bakanligi tarafindan saglanan Girisimci Bilgi Sistemi’nde gerekli
diizenlemelerin yapilmasinin o6zellikle bu konuda yiiriitiilecek gorgiil caligmalar

acisindan oldukga faydali olacag: diisiiniilmektedir.

KDI’ler ile ilgili verilerin saglanmasinin yaninda, KDI sayisinin artirilmasi igin
KDI’lere yonelik destek ve tesvik altyapisinin olusturulmasimin énemli oldugu ifade

edilebilir. Ornegin, yiiksek katilim iicretleri nedeniyle uluslararasi fuarlara istenen
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diizeyde katilimin gdsterilemedigi, bu konuda ticaret odalarindan destek beklendigi 2
KDI girisimcisi tarafindan dile getirilmistir. Basta ticaret odalar1 olmak iizere ilgili
devlet kuruluslari tarafindan kuruluslarindan itibaren kiiresel vizyona sahip KDI’lerin
uluslararast gorliniirliigiiniin  arttirllmasinin  saglanmast amaciyla fuar katilim
desteklerine erisimin  kolaylastirlmasinin  ve  KDI’lere bazi ayricaliklarin

saglanmasinin uygun olacag diistiniilmektedir.

5.2.3. Arastirmacilara Oneriler

Arastirmacilar tarafindan farkli sekilde isimlendirilmis olsalar da; KDI’lerin
yeni bir olgu olmadig1 konusunda bir uzlagsma s6z konusudur (Johanson ve Vahine,
2009: 1421; Mcdougall ve Oviatt, 1994: 47). Olguya dair yiiriitiilecek retrospektif bir
calismanin alanyazini zenginlestirecegi diisiiniilmektedir. Ayrica KDi’ler tarafindan
sergilenmekte olan istisnai hizdaki uluslararasilagsmanin acgiklanmasinda sezgisel bir
argliman olarak siklikla atif yapilan; yerel pazarda O6grenilmis is yapis tarzi ve
organizasyonel aligkanliklarin firmalarin yabanci pazar dinamiklerini 6grenmelerine
engel teskil edebilecegi, bunun da uluslararasilagsma Oncesi yerel pazarda tecriibe ve
sermaye birikimini hedefleyen firmalarin siire¢ modellerinin 6n gordiigii desene uygun
sekilde asamal1 ve yavas bir bicimde uluslararasilagsmalarina neden oldugunu savunan
yeniligi 6grenme avantaji kavraminin (Autio ve digerleri, 2000: 919) KDI girisimcileri
icin gecerliliginin test edilmesinde firmalarin uluslararasilasma hizinda girisimci ve
yoneticilerin ket vurma davranigi disiplinlerarasi bir anlayisla psikoloji ve uluslararasi
isletmecilik alaninda c¢alisan akademisyenler tarafindan arasgtirmaya deger bir konu

gibi goriinmektedir.

Bunun yaninda, KDI’lerin faaliyet gosterdikleri yabanci pazarlarin segiminde
tilkeler arasi psikolojik mesafe kriterinin gegerliliginin test edilmesinde Hofstede
(1984) tarafindan ortaya atilmis kiiltiir boyutlarin1 temel alan bir 6lgekle siireg
modellerinin  6n  gordiigi bi¢imde uluslararasilagan firmalarla yapilacak
karsilagtirmalarin da kavramin gelisimine katki yapmasi muhtemeldir. Son olarak;
calisanlarin, sebeke baglantilarinin hatta dogrudan yabanci miisteri portfOyliniin
mevcut aile isletmesinden transfer edilebilmesini miimkiin kilan aile girisimciliginin
KDI’ler olgusu igerisindeki yayginligimin arastirilmasinin, erken uluslararasilasmanin

nedenlerine iliskin zenginlestirici veriler saglayabilecegi ifade edilebilir.
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TIC.A.S.
GUVENALTAR TARIM
58 MAK. METAL SAN. TiC.  Tarim Makinalar 0266 241 48 48 0266 241 39 39
LTD. STi.
OZDAMARLAR UN SAN. . .
59 VETic. AS. Gida Sektérii (Un ihracatr) 0542 394 80 25 0266 239 00 05
OGULLAR METAL SAN. & 2mm ile 16mm Arasi
60 TIC. LTD. STI. Kaynakli Zincirler 0266 281 14 20 0266 281 14 26
SERAY AYAKKABI VE
61 TERLIK SAN. TiC. LTD. Politiretan Ve Pvc Tabanli 0266 281 12 15 0266 281 12 16
STI. Terlik Ve Ayakkabi
BUZSAN MARKET
EKIPMANLARI MAD.ESYA
62 SOG.CIH.END.MUTF.ITH.I Sanayi Buzdolab1 -Celik Raf - 0266 245 2552 02662452552
HR.LTD.STI Endiistriyel Mutfak
MEHMET KIRISKAN
63 (GULNUR TICARET) Gida 0543 714 62 91 0266 241 29 96
SARIBEKIR AMBALAJ .
64 AN VETIC. AS. Metal Ambalaj 0212 438 41 14 0212 438 41 30
SENAY AKBAS - ALACATI .
65 CABUNLARI Kozmetik 0266 231 00 71 0266 231 00 71
FARMVITA GIDA TARIM
HAYVANCILIK VE . .
86 L AYVAN SAGLICT Yem Ilavesi 0266 221 22 77 0266 221 22 87
URUNLERI TIC. LTD. STI.
UZAY BASKUL .
67  ENDUSTRIYEL TARTIM  Kantar (Baskiil) 0266 721 26 80 0266 721 26 85
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SIRA FIRMA ADI IHRACAT YAPILAN

NO SEKTOR TELEFON FAX

SISTEMLERI SANAYI VE
TICARET AS.

PASA TOHUMCULUK SAN.

68 VETic. LTD. STI.

Standart Sebze Tohumu 0266 239 10 94 0266 239 10 97

PLASTEKS TEKNIK
69 TEKSTIL SAN. VE TIC. Plastik 0266 260 11 00 0266 260 11 10
LTD. STI.

FERMAK TARIM

70 OTOM.SAN.TIC.LTD.STI.

Tarim Makinalari 0266 246 38 45 0266 246 38 45

BAYKAN MOBILYA
71 MUTFAK IMALAT SAN. VE Mobilya 0266 290 80 01 0266 242 72 97
TiC. LTD. STI.

Kaynak: http://bato.org.tr/wp-content/uploads/2016/12/%C4%B0hracat%C3%A7%C4%B1-
Listesi2016.pdf
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